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01 | بف لف 
0-0 لسويو 
أءد. محمد حسن حافظ 


د. محمد المائح محمود المغربي 


صنعاء 
9م-1430ه 


د. إبراهيم حبيب الله محمد. ظ 
أ. رحمة الصديق قسم الباري ظ 


د. محمد الفاح محمود المغربي 
أ. عبدالله سعيد قاسم الحسام 


5201 . على قايد سنان 
ظ المراجعة اللغوية لح اده 
أ. حسن سيد أحمد الناطق 


ظ التصميم الفني أ. قابوس محمد أحمد عيضة ظ 
التنضيد الطباعي أ. وفاء حسن يوسف رمضان ظ 


أ. فضل عبد المجيد البعداني 


ظ الإشراف العام قسمإنتاج المقررات- 
عمادة التعليم المفتوح والتعلم عن بعد 


الطبعة الأولى 2009م/ 1430ه 


حقوق الطبع والنشر محفوظة لجامعة العلوم والتكنولوجياء ولا يجوز إنتاج أي جزء من هذه المادة أو تخزينه على أي 


جهازأو نقله بأي شكل أو وسيلة الكترونية أو ميكانيكية أو بالنسخ أو التصوير أو بالتسجيل أو بأي وسيلة أخرى إلا 
بموافقة خطية مسيقة من الجامعة 


يطلب هذا الكتاب مباشرة من الجامعن 1151.©)[111. :777:7 
ت/00967,1374004 
أومندارالكتاب الجامعي - صنعاء --ت/00967/1471790 


)12 : لتقصط ا 


متدملتة المقرر: 


عزيزي الدارس» 
مرحباً بك إلي هذا المقررابحوث التسويق) 
تناولنا بالدراسة # هذا المؤلف المجال النظري والتطبيقي لبحوث التسويق 
خا لبا-مخ آهمية يق تشاع عمل منظمات الأعمال» .خاصة وآن اللقهوء الحديك 
للتسويق» يبدا بدراسة السوق وتحديد حاجات ورغبات المستهلكين ومن ثم العمل 
على إشباعها. 
نبدا بشرح مفهوم بحوث التسويق والأنواع والمداخل المختلفة لباء وكذلك 
دراسة الوظائف التي تؤديها بالنسبة للمنشأة». 
كيبا قاروا .ف الورسدة الكاقة من هذا الولف سورت الشويق والطريةة العلددة 
تناف من بخلاتيا عقيو النظرية والقرق ييتيا ووس الحقائع .كبا سرض 
خطوات البحث التسويقي وأنواعه المختلفة.. 
أما الوحدة الثالثة فتم تخصيصها لدراسة العلاقة بين بحوث التسويق ونظم المعلومات 
التسويقية: 
الوحدة الرابعة نستعرض خطوات البحث التسويقي» والجوانب المتعلقة 
بالبيانات الكانوية: 
أمالك الوحدة الخامسة فنتطرق لمفهوم البيانات الأولية وأهميتها 4 البحث 
التسويقي. 
الوحدة السادسة تتناول كيفية تصميم قوائم الاستقصاء ومفهوم العينات» 2 
الوحدة السابعة نناقش عملية تحليل البيانات التي تم جمعها © المراحل السابقة 
وكينية صياغة الطزير الدياكي. 
أختتم المقرر بالحديث عن بحوث التسويق الدولية التي تعنى بجمع وتحليل 
البيانات عن الأسواق الخارجية بهدف ترشيد القرارات الخاصة بكيفية دخول هذه 
الأسواق. 
ستجد- عزيزي الدارس- 4# هذه الوحدات عدد من التدريبات وأسئثلة التقويم 
الذاتي» نتمنى أن تعينك علي الفهم والاستيعاب. 
مخ تقالضن ندطوافنا بالتوظيق والقجات 


3 
د 


الأهداف العامي: 


عزيزي الدارس» 
بعد فراغك من دراسة هذا المقرر ينبغي أن تكون قادراً على أن : 
“5 قبن مقهوء يحوك الوبق وتحدد أهفيتها بالنسية نطمات الأعمال! 
ند خطرات البحت التسريقى وبقدد واه 


تحدد أهمية البيانات الثانوية والأولية بالنسبة لبحوث التسويق. 

توضح كيفية إعداد قوائم الاستقصاء واختيار العينات. 

تشرح أساليب تحليل البيانات إحصائياً وإعداد التقرير النهائي. 
* تشرح مفهوم بحوث التسويق الدولي وتبين كيفية إعدادها. 


ظ ظ الموضظطغوع الصمحي 
1 . المقدمة ااا 1 
1. مفهوم بحوث التسويق 81 -ز_ز_ز_ر_ز__ز_1د1ذ1ذ0101 د 14300 
2. تعريف بحوث التسويق 0010-9 1530 
3. الفرق بين بحوث التسويق ونظم المعلومات التسويقية 17 
4. أهمية بحوث التسويق ا ككة>>>>|>|>ة>8ة>>927اااااا [ 000 
1 5. أهداف بحوث التسويق بب 00101010101012011‏ 0 ا اد 
3 6. أهداف بحوث التسويق 0ب 7373 0 0 || 210 
: 7 المراحل التي مرت بها بحوث التسويق دآ 22 
4 8 مهام ووظائف بحوث التسويق 11د121ج001012121212 ا د 2000 
9 نطاق بحوث التسويق 0010107 لل 0 
ل 10 مجالات بحوث التسويق 000 0 | 2 
1 . الخلاصة 000 ااإر#لةةةةهوتتكككا“ك اف ىلا08 || 300 
2. لمحة مسبقة 4 الوحدة الدراسية التالية م 5# 
3. إجابات التدريبات 013112121312127 دآ لاف 
14 مسرد المصطلحات 313130111101010 32 
15. المصادر والمراجع #190 4#[ |[ |[ |1[ |[ 1[ 1[ |[ 1 1 [ز 200111111111111 32 
1 1. المقدمة ا ب1ب21ج002020 0 0 0 5600 
3 2.بحوث التسويق بين النظرية والحقائق د | ل 
3 3.خطوات تصميم بحوث التسويق 000000000000000 د33 | .اده 
3 4.لأخطاء 4 بحوث التسويق 8 
3 
: 5.أنواع بحوث التسويق م م از م 
0 6 مناهج بحوث التسويق معدم مهمه ممما ممعم لمعو م000 | 687 
3 
3 7.الخلاصة ا ا ا ا ا ا || دم 
3 8ل محة مسبقة عن الوحدة التالية 8بب-111321ٍ1ٍ02121 ا اا لم6 1 
- ثُ! 
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الثم 00 الصححة 
9.إجابات التدريبات 1-9 000100002029232 | 6 
0.مسرد المصطلحات 609ب-ب-ب010101212131313 اخ 66 
1 المراجع 227 772227 ناسلل لم42 
1. المقدمة بل 
2. البيئة المتغيرة وحتمية نظم المعلومات التسويقية :000001-99 
3. تعريف نظم المعلومات التسويقية 000000000000 00 ي0ة0ية0ة0 00000000 ل 
1 4 تطور نظم المعلومات التسويقية اا ل 000 
3 (5. عناصر نظام المعلومات التسويقية 0 7617 
د .سريت اريمك 10 1 | 1 
0 7 علاقة يحوت التسويق بنكلاء المعلومات التسويقية 0000| 0 
1 8. تنظيم بحوث التسويق ا ل 9 
3 9. صناعة بحوث التسويق 001012012012211 0 900 
3 10.الجوانب الأخلاقية © بحوث التسويق ا 0 
11.الخلاصة 010101 
1 2. لمحة مسبقة عن الوحدة الدراسية التالية 0 الا 
3. إجابات التدريبات 002000 000000000000000 
4. مسرد اللصطلحات 00000121 0 
اك ي 0222 ال1] 
1. المقدمة ببب--0000000202020121 100 
2 خطوات البحث التسويقي | م 
ل | 3. محور البيانات الثانوية ا 1 
2 4. المعايير المقترنة بالبيانات الثانوية ااا 
1 5. مصادر البيانات الثانوية ل 70 0 | كا 
: 6. الخلاصة 1#3171000000000000000000أذ71[#آذ1آ1آ111111#ع ا | 
1 7 المحة مسبقة عن الوحدة التالية ا 1 || ا 
13 8. إجابات التدريبات ااا 0001010111000 ا 
2 8 مسرد المصطلحات ا ا ل | 
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م لمكن 
0. المراجع اليا يا ةلجمك رنذة ا 
1.المقدمة ا اي ل تك 0 | 201 
3 ب.1. زجزجز 32 0 
1 3. التجارب الميدانية والمختبرية مممممم ممما 163 
4١١ 1‏ طرق تجني البيانات الأونية 5530| ا 
3 | 5.أساليب تحليل البيانات ب7ت3 ااا 0 
5 (6.الخلاصة 00101010131 لل اا 
1 ل الحة مسيقة هن |الرحدة االدروراسية الاعالية 00 3( االلفاونات 
3 | 8. إجابات التدريبات ا از ات 
| 9م...الصطلحات 001110 ل ااا 
0 المراجع 010101011 اك 
[1. المقدمة 0000| ارما 
2 إعداد رنصميه قائمة الاستقصاء اة 
3. طرق جمع البيانات باستخدام قوائم الاستقصاء 7 0000 0 
4. الحصر الشامل والعينات 8ب 0 20 
بي | 5. العينات كبيرة الحجم وبحوث التسويق ا 
0 6. الأخطاء التي تتعرض لبا العينات ا 
7 حجم العينات والموثرات العامة عليها 001018 2 
8١‏ ان الات #دددججكبئيخ)2ة84206ةك0 000 00000000 
. 9. الخلاصة ا اا ا 21 
0. لمحة مسبقة عن الوحدة التالية ١]0_--‏ 000 وود 
11 عات دياك 000101313131 
50000 ا ارد : 
3. المراجع ا 9 
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اكد 0 الصضحة 
: 1.المقدمة للللرلريل---ل1ل31ل33333----ت-ج-ج2-ج-00002 ا 2 
١‏ 2.طرق عرض البيانات 002 ل ا ادك 
5 | 3.أساليب تحليل البيانات ا وةة )ادك 
ْ 4 التقرير النهائي ا ا ل الل 
1 5.الخلاصة ل 0 ا 2 
3( 6للمحة مسبقة عن الوحدة الدراسية التالية 3000| الوادت 
1 7.إجابات التدريبات + 00001011 اا لس 
ّ لسن ام امات ال 0 ولاه 
3 9المراجع 00000000 م 
1- المقدمة 000007711 زا 280 
2- ماهية واهمية يحوت التسويق الدولى ا | | ا 
3- أسباب عدم القيام ببحوث التسويق الدولي | اه 
4- الجوانب المختلفة 4 دراسة الأسواق الدولية ا لل 28377 
1 5- مصادر البيانات والمعلومات عن الأسواق الدولية ||" له 
2 | 6- الخطوات العملية لدراسة الأسواق الأجنبية 0 0 ||| 0ك 
د 7 اجات امسا وك لسري الول || ند 
3 8- من الذي يقوم بدراسة الأسواق الأجنبية 01001989 ا 2 
5 | 9- أبحاث التسويق الدولي # الشركات اليابانية | كه 
0-الخلاصة ببب- 0131 50 
1- إجابات التدرييات يي 232303021 | اسم 
2 سترد الصطلحات ا ا 0000لا روك 
انراج ا ااا 
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الموضوع الصطحىن 
1. المقدمة ااام الما ال 120 
1تمهيد ا ا ا 07ل لدك] 
2.1 الأهداف ا | 522 
2. مفهوم بحوث التسويق و م ا م 
3. تعريف بحوث التسويق ا || ]| 
4. الفرق بين بحوث التسويق ونظم المعلومات التسويقية 17 
5. أهمية بحوث التسويق ا 
5 -1الأفراد اا ا يي 15 
2-5 الأسر | نم 
3-5 المؤسسات العامة والخاصة 2 00000000 
6. أهداف بحوث التسويق 10 || 21 
7 المراحل التي مرت بها بحوث التسويق ا ل 7 00 
1-7 مرحلة الإنتاج أ ألدملدءكءبوب ااا مك 
2-7 مرحلة البيع )1 اح مخجي7يجب[جيإ< يي 75700 
7 - 3 مرحلة التسويق 7 ا 247 
8. مهام ووظائف بحوث التسويق )|| 201797 
9. نطاق بحوث التسويق || 20 
0 . مجالات بحوث التسويق 00101012132131 ا ا 2 

ِ 

2 

ٍ 


ل 


[1- المقدمىي 


1 -1تمهيد: 
عزيزي الدارس: 
مرحباً بك © الوحدة الأولى من هذا المقرر» التي تأتي بعنوان(مقدمة ‏ بحوث 
التسويق)»؛ تشتمل هذه الوحدة علي سبعة أجزاء رئيسة؛ تعد بمثابة مفتاح لفهم بقية 
موضوعات هذا المقررء نستعرض 2# قسم الأول منها مفهوم بحوث التسويق » 
وسنجد أنه من الصعب تحديد مفهوم شامل متفق عليه بالنسبة لبحوث التسويق» 
شلبيعة عمل منطيات الأعمال» وما تعدمة مو جات هن الى تعدد هذا القهوم: 
4 القسم الثاني سنتناول تعريف بحوث التسويق» وسنتطرق فيه لعدد من التعريفات 
التي تأتي 4 مجملها مؤكدة علي أن بحوث التسويق عبارة عن عملية فنية وعلمية 
تماق يجزع البيانات :وركيفية الأمتقادة منيا بف افا الغرارات الأداري البوهية: 
فقن .ف تسبي القاقى اقا فق الترو بين صرف الفرمويق ونقله البازينانت 
الشيويقية» يعن ؤلتاف تمد ضفن اسي#ابحوت الوق ف القسه الزابو كه 
تسر أشواف يدوة الويف 1 الشبه الشاسين» آنا :ف القبسي السنااسن فتقا ول 
المراحل التي مرت بها بحوث التسويق . 
تحدفم الوحدة يناه السام والؤظاقف الى توديها يصوت العمويق الننظمة , 
والشروط التي تحدد نطاق هذه البحوث ومجالاتها. 
تمفوق الوعاة على صدد سن الاتفسظة والكدريبات وانبقة التقويه النذاتى: 
ننصحك بالإجابة عليها» حتى تستطيع تحقيق الفائدة المرجوة من هذا الجزء . 


مرحبا بك مرة أخرى 0000 
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1 -2 أهداف الوحدة: 


عزيزي الدارس» 
بعد فراغك من دراسة هذه الوحدة ينبغي أن تكون قادراً على أن: 


تشرح مفهوم بحوث التسويق. 

تعرّف بحوث التسويق. 

تفرّق بين بحوث التسويق ونظم المعلومات التسويقية. 
تبين أهمية بحوث التسويق. 

تذكر أهداف بحوث التسويق والمراحل التي مرت بها. 
تعدّد مهام ووظائف بحوث التسويق. 


2.: معهوم بحوث التسويق 


ليس من السهل اشتقاق مفهوم شامل وعام لبحوث التسويق» وذلك للاختلاف 24 
طبيعة عمل الوحدات الإنتاجية والخدمية المختلفة» وما تقدمه من منتجات على 
شكل سلع وخدمات مختلفة يتم طرحها أ السوق. 
ومهما كانت طبيعة عمل هذه الوحدات وما تقدمه من منتجات» فعند محاولة 
اشتقاق مفهوم لبحوث التسويق يكون من الضروري دراسة الجوانب الآتية: 

© منالمشاركون 2 العملية التسويقية ؟ 

© ماالظواهر المراد دراستها من خلال بحوث التسويق؟ 
© أي فترات زمنية يجب إقامة البحث والدراسة ؟ 

© ما السلع والخدمات المراد دراستها؟ 

©» منالمستفيد الفعلي من الدراسة والبحث؟ 

”7 فأي عملية لتجميع البيانات معناها البحث عن مصادر هذه البيانات» وكما 
ستلاحظ هإن الشروع كسمه يعد مصعدرا أساسيا للبياكات»: فهو المشارف الأول 
عملية البحث هذه. 

“” ولا يمكن أن تجرى دراسة أو أن يقام بحث دون وجود ظاهرة معينة 2 السوق 
فمثلا: 


- انخفاض المبيعات. 
أو وجود مواقف شاذة من المستهلكين تجاه المبيعات. 
- أوأي مشككلة أخرى تؤثر على المسيرة الطبيعية للعملية الإنتاجية 
والتسويقية تعد ظاهرة جديرة بالدراسة. 
“” وعند وجود ظاهرةٍ ما 4 السوق فيجب اختيار الفترة الزمنية والوقت الملائم 
لإجراء البحث؛ حتى يمكن الحصول على النتائج بشكل طبيعي واعتيادي. 


ااذكر يعض الأمظلة للظواهر التي توقر غلى العملية الإننا حية والفسويقية: "التي 
يمكن أن يجري عليها بحث تسويقي 


ل" متدمةذ 


يي ببحوث الت 
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”7 وسواءً كانت الظاهرة عامة أو خاصة فإنه من الضروري عند الدراسة أن تدرس 
منتجات المشروع المعني بالإضافة لدراسة المنتجات البديلة الأخرى. 

” ولو قام المشروع بنفسه بالبحث هذا أو قامت به جهة معينة» فإن البحث سيعود 
بالفائدة على الجهة القائمة بالبحث» وعند نشر نتائجه فإن الاستفادة ستكون 
هامة :ون يشعر خفلا أن نتاقع البحت ستكود بالقاكدة 

“ا ولكن هذه العملية لا يعقل أن تمر وتجري بمثل هذه السهولة فعملية تجميع 
البيانات واستخلاصها تحتاج إلى خبرة ومهارة فضلاً عن كيفية معرفة الجيد 
منها والردئ بغية الاستفادة منها # اتخاذ القرار الذي سيترك أثره على سياسة 
المشروع نفسه؛ وذلك لمعالجة أي ظاهرة سلبية أو الاستعداد لحالة مستقبلية 
يتوقعها المشروع ب فترة من الفترات التي سيمر بها. 

أسملة التقويم الذاتي : 


. ما هي المنتجات التي تدخل 4# نطاق البحث التسويقي؟ 
. ماهي الجوانب التي تخدمها نتائج البحث التسويقي بالنسبة للمنظمة؟ 


3- تعريف يحوت التسويق 

حتى يتضح لنا مفهوم بحوث التسويق يمكن تعريفها: 

بأنها: " تجميع وتحليل البيانات لمساعدة الإدارة # اتخاذ القرارات التسويقية» هذه 

القرارات تخص معالجات أسعار المنتجات # المشروع؛ والإنتاج» والتوزيع» وأخيراً 

المنتجات . 

وهنالك تعريفات أخرى لا تخرج عن مفهوم التعريف الوارد آنفاً منها: 

© ' جمع وتسجيل وتحليل كافة البيانات والحقائق عن المشاكل التسويقية 
والوصول إلى الحقائق المتعلقة بها". 

© وتعريف آخر " تطبيق الطريقة العلمية أو المنهج العلمي للبحث 4# معالجة 
المشاكل التسويقية ". 


الوحدة الأولى 


مقدمنّفي بحوث الت 


ل 


من هذه التعريفات يتبين الآتي: 
” أن بحوث التسويق عبارة عن عملية فنية وعلمية» فعلى الرغم من أن معظم 
البحوث تتضمن تجميع بعض البيانات القديمة (التاريخية) فإن عملية تجميع 
البيانات وربطها بالحقائق لا تعني أنه بحث علمي» فالبحث العلمي يتعدى هذه 
المرحلة وهو بمثابة عملية تطوير واختبار لفرضيات ونماذج يمكن استخدامها 
لإعطاء النتائج التي من شأنها أن تستخدم 2# اتخاذ العديد من القرارات الإدارية 
والتسويقية. 
”7 فالعملية إذاً لا تكمن # الحصول على البيانات وتجميعها بقدر ما يتعلق الأمر 
بكيفية الاستفادة من هذه البيانات وفقاً للطرق والمناهج المعروفة. 
”7 فالإدارة ومن خلال إمكاناتها وقدراتها 4 سبيل البقاء 4 السوق والاستمرار ب 
العمل لابد لها من السعي للتعامل مع المتغيرات والظروف المحيطة بها وتكييف 
قدراتها الإنتاجية لمجابهة الحالات التي تظهر بين فترة وأخرى. 


8 اذكر النقاط التي اشتركت فيها جميع التعريفات الواردة لبحوث التسويق. 


ولعل البيانات المتوفرة هي بمثابة جانب مهم وحيويء إلا أنها تجابه مشككلة أو 
العديد من المشكلات تقترن بخصائصها من حيث: 

1. تشتت البيانات وتنوع مصادرها. 

2. عدم الدقة والوضوح 4 بعض منها. 

3. سرية البيانات الفاعلة التي تصدر عن معظم الجهات الرسمية. 

4. قد تكون كلفتها عالية. 

وغير ذلك من الخصائص التي قد تقلل من أهمية البيانات مما يجعل البحث 4 
مجال التسويق غير متكامل ولا يعطي نتائج فاعلة بالرغم من استخدام المنهج 
العلمي الفاعل. لأنه لا يكفي تشخيص المشكلات ولا معالجتها فقطء وإنما 
الصاح على هذه التفمصرؤت والتكلن عليها كثليا تقاكيا. 


ل" متدمةذ 
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فالبحث التسويقي إذأ عملية ليست سهلة؛ وإنما هي معقدة نسبياًء تحتاج إلى: 

- مقومات مادية وعلمية. 

- بالإضافة للعنصر البشري الكفيل بإظهارها إظهاراً فاعلاً ومهماً. 

- توضيح الآلية للتنفيذ. 

ولتكا دن هر الر نسي اضيا تمر وهمية انها ولآين سن 6 قم مع عضب ها البنمدن 


أسئلة التقويم الذاتي : 


2 هى الشكلات اللرتبطة يخضائصن البياثات ؟ 


3. كيف يمكن التغلب علي صعوبات إجراء البحث التسويقي؟ 


4.الشعرق بين بحوث التسويق ونظم المعلومات التسويفقيي 
أصبح من المتعارف عليه # أدبيات التسويق أن هناك اختلافا جوهريا بين بحوث 
التسويق ونظم المعلومات التسويقية يظهر من خلال أربعة فوارق رئيسة هي: 

أ- بحوث التسويق تقوم بجمع معلومات أساسية أولية (©4(041 (12711141)) من 
مفردات المجتمع أو عينة الدراسة المقصودة سواءً أكانت أفراد؛ء مؤسسات» 
أما نظم المعلومات التسويقية ([5(51©111 111/01114141011 2141611110) فترتبط 
بكلا النوعين من المعلومات الآولية التي يقوم بجمعها الباحثون © مجال 
التسويق بالإضافة إلى معلومات أخرى ثانوية( 40414 (586011041) يتم جمعها 
فخ الكقباد اتدلخكاية والقاوحية على بحن سوا 

يذ قهز حوس القنويق غالبا مح ااخل ممالكة اسيات ضدوة شيك ]ة مجن 
بينما يرتبط عمل نظم المعلومات التسويقية بتجميع وتخزين كلا النوعين من 
المعلومات. 


الوحدة الأولى 


مقدمي في بحوث الت 


ل 


ج- إذن نجد أن البيانات والمعلومات التي يتم جمعها بواسطة بحوث التسويق قد 
تكون محددة ومرتبطة بموضوع معين» بينما قد تكون البيانات والمعلومات التي 
يتم تخزينها بنظم المعلومات التسويقية معلومات عامة؛ وقد ترتبط بموضوعات 
ا 

د- وبناء عليه فإن مصداقية البيانات التي يتم جمعها بواسطة بحوث التسويق أعلى 
بكثير من مصلاافية المعلومات والبيانات الف يتم تجميعها وثخريتها بواسظةنظم 
المعلومات التسويقية. 

وباختصار تحتاج المؤسسات المعاصرة لكلا النوعين من المعلومات لأنهما 
يكملان بعضهما ٠‏ بالإضافة إلى أنهما يساعدان على تشكيل الإطار العام الذي 
يمكن أن يتحرك من خلاله المخطط الاستراتيجي عند وضع أو صياغة الأهداف 
للمؤوستاف الننية 4 اكراتعل الالأحقة خاسة وآن الؤسسات الحالية اضيم لدزها 
العديد من البيانات والمعلومات التي تقوم بتوفيرها شبكات الانترنت من مختلف 

المضياةن. 

أسئلة التقويم الذاتي : 


1. ما هو الفرق بين بحوث التسويق ونظم المعلومات التسويقية؟ 
2يف يكن التمييز نين البيانات الأولية والكانوية ؟ 


3. لماذا تحتاج المؤوسسات المعاصرة لكل أنواع البيانات؟ 


5. أهمينٌ بحوث التسويق 
يمكن تحديد أهمية بحوث التسويق من خلال المعلومات التي تقدمها لعدة جهات 
هي: 


5 -1الأفراد 
من المتعارف عليه 2 الأدبيات الإنسانية أن هنالك العديد من المواقف التي يتعرض لبا 


الأفراد أثناء حياتهم التي يفترض أنها حلقات متصلة من النجاحات والفشل» التي 


ل" متدمتذ 


القدر النكان والدقيق متها أي الكملومات ف حالات الفشل: 


بي ببحوث الت 


1 


بناءً عليه فإن بحوث التسويق المعنية بجمع المعلومات عن الأشياء والسلع 
والخدمات والأشخاص والأماكن المختلفة تعد ذات أهمية كبيرة للأفراد 
كأهميتها للأسر والمؤسسات لما تقدمه من معلومات أو بيانات تساعدهم على اتخاذ 
قراراتهم الشخصية» سواءً كانت تلك المتعلقة بأمورهم الصحية أو التعليمية أو 
الاستهلاكية أو غيرها. 


2-5 الأسر 

كب كعن مضو العدويق أنكنا ١اك‏ اسيرة مصيرة ادي ذلك أن الأسير لاضينا 
ذات الدخل المتوسطء والمحدود معنية وبشكل كبير بترشيد قراراتها الشرائية 
والاستهلاكية. 
على سبيل المثال ترتبط العديد من الدراسات التسويقية المعاصرة بالتعرف على 
حاجات ورغبات وأذواق المستهلكين حسب إمكانياتهم الشرائية» وبالتالي فإن 
اختيار الماركات السلعية والخدمية المناسبة للأسر يعد من القرارات الأساسية التي 
على ربة البيت وزوجها إتخاذها خاصة 4 حالة شراء السلع الاستهلاكية؛ ولتحقيق 
ذلك عليهم القيام بالآتي: 
جمع كافة المعلومات والبيانات عما تريده من سلع وخدمات وبالكميات والنوعيات 
والأسعار المناسية. 
جمع المعلومات عن البدائل السلعية المختلفة» وأماكن توزيعها وكيفية استهلاكها. 
وهذه كلها من الأمور التي توليها بحوث سلوك المستهلك النهائي عناية كبيرة تقوم 
بها بعض المنظمات غير الحكومية كجمعيات ربات البيوت» ومنظمات حماية 
المسيتيتك: 


الوحدة الأولى 


اضني منالا يوضح أهمية بحوث التسويق لكل من الأغراد والأسر 
اعرض ما كتبته على مشرفك الأكاديمى. 


مقدمي في بحوث الت 


ل 


ك5 - 3 المؤسسات العامة والخاصة 
كن يحوت الويف تحد آبرة الوعنائف أو الأنشطة المسويقية ولكل اللوكميات 

الحديثة سواءً أكانت عامه؛ أو خاصة» يظهر ذلك من خلال: 

تعني هذه الوظائف وحسب المفهوم الحديث للتسويق بتحديد وتعريف حاجات 
ورغبات المستهلكين وأذواقهم (حسب إمكاناتهم) تجاه السلع والخدمات المراد 
إنتاحهاء أو تقديمها للأسواق المستهدفة: 

وهذا يعني أن بحوث التسويق تعتبر إحدى الأدوات التنفيذية للمفهوم التسويقي 
الحديث من جهة:؛ والبادفة للتوفيق بين أذواق المستهلكين وإمكانياتهم 
وأهداف المؤسسات الريحية وغيرها من جهة أخرى. 

كماأن بحوث التسويق تقوم بأداء مجموعة من الأنشطة البادفة إلى توفير 
المعلومات كمأ ونوعاً؛ وتقديمها إلى متخذي القرارات كأ المؤسسات المعنية. 
فالمعلومات والبيانات التي يتم جمعها يجب أن تلخص وبشكل واقعي خصائص 
المستهلكين الديموغرافية (الدخل المتاح» السنء المهنة» والممستوى العلمي 
وغيرها) وخصائصهم النفسية (كدرجة التجديد والابتكار لدى الأفراد»ء 
ودرجة المخاطرة» والتقبل الاجتماعي وغيرها)؛ مما يساعد متخذي القرارات 
عاى قدوين ما بحب إنتامه كما روما أو تتديمةه من الجاع والخدمات: 

كما تزداد أهمية بحوث التسويق للمؤسسات المعاصرة مع اشتداد المنافسة سواءً 
على صعيد السوق الداخلي: أوعلى صعيد الأسواق الخارجية: كنتيجة طبيعية 
لتوجه اقتصاديات معظم الدول النامية إلى إقتصاد السوق؛ والإبتعاد عن إقتصاد 
السهاية. 

أسئلة التقويم الذاتي : 


اشرح أهمية بحوث التسويق بالنسبة للأفراد . 


كيف تستفيد الأسر من نتائج بحوث التسويق ؟ 
ما هي الأنشطة الأساسية لبحوث التسويق 4# المؤسسات الحديثة ؟ 


ل" متدمةذ 
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6. أهداف بحوث التسويق 
إن الأهداف من إقامة بحوث التسويق عديدة ومتنوعة» وقد يصعب حصرها 
حصراً كلياًء ذلك لأن البدف من إقامة البحث التسويقي يختلف باختلاف العمل 
الذي تؤدية ألجهة المستقيدة (وهوما يعرف بالتشاظ) ومهما كانت طبيعة التشاط 
هذا فاخ اتجيات اتشادكة ١‏ تحار نحن ككونيا نضا (واقنا) ا سفيك مهدي 
وهناك مستخدم لسلعة أو خدمة معينة. 
فطبيعة التشاط للجهات المشاركة تتأثر بالنظاء الإقتصادي السائد: 
والكنساكس لض :يتعيهايهنا السرق» #النبلامة عكوهنا مرح نك الوق هى ينكان 
الصلة القوية بين المنتج والمستهلك» والمستهلك بدوره سيتخن موقفاً معيناً تجاه هذه 
السلعة من حيث شككهاء وتغليفهاء وسعرهاء وغير ذلك من الإعتبارات. 
يجب على المتتريع أن يدرك ةن السفيلك هذا سيففة موقف] تجاه ساع بديلة 
مطروحة 4 السوق أيضاًء ومن بعد فإن الدراسة والتحري كفيلة بدراسة مواقف 
اللسقيلك قماء ينتعات الشركة بكلا . 
أ.ومهما كانت طبيعة الشركة أو الوحدة الإنتاجية ونشاطها فإن أهداف أي 
مشروع من إجراء البحث التسويقي تكون متقاربة مع المشاريع الأخرى # العديد 
فق التناهك مكل:» 
بد تحديه السوق اللفرقمة (المحجيلة) ابسلمة سعيكة ..وكدوين ا الاحظات حول البيء 
والشواءء ومتلوك اقلق خيزالك من الكلواشن. 
ج. تقويم المنافسة السائدة ب السوق ونوعيتها وقوتها. 
د طقسن القوة البيس ةيف يشوف المناطق البيدية.: 
ف اتعندين طرق التوويع والتيج الوائغي إفناعه ومما يعاسب وطبيعة السلفة: 
و. بيان ومعرفة حصة الشركة ب السوق»: ومعرفة حجم المبيعات المستقبلية. 
كتسوكةووية القبول عقن ايلك السلمة الطرويعك 
عندواشة الاقطلباك الخامية مكل السلعة وشيكقيا والاسطاف فين نتاف رط نمل 
قلي ليلع ولاكما ما نكن 
ل مورقة | الربييه اق فول | البرللاه كسس الس تفي 
ي + تحديب الفرص الضويقية والمشكلات الى تمترض ذلك: 
اكدتببهولة تفريم الحلول البديلة المتقجلاة البحافة. 


الوحدة الأولى 


مقدمي في بحوث الت 


ل 


ل افسييل ننيية انكتان اتخاذ القراى 

فهذه جملة الأهداف التي قد يسعى المشروع لتحقيقها من وراء البحث 
التسويقي واكلاحظ من النقاظ المذكورة أن بحوث الويق يكن استخدامها قبل 
ظهور الإنتاج أي 4# مرحلة التخطيط وخلال الإنتاج وبعده؛ فهي ملازمة لحياة 
المشروع وملازمة للسلعة من وقت إنتاجها إلى مرحلة انحدار السلعة وزوالبا. فبحوث 
ارين بخونك يكن حرا وماكسن مجالاك درن 


7. المراحل الني مرت بها بحوث التسويق 
إن المراحل التي مرت بها بحوث التسويق لا تختلف عن تلك التي مر بها مفهوم 


التسويق وهي: 
3 بتريطلة الأنقاب 
2 ومرحلة البيع 


إن مفهوم بحوث التسويق لم يظهر بشككه الفاعل خلال المراحل التي كانت 
معاصرة للثورة الصناعية التي شهدها العالم» ولعل ذلك يعود إلى أسباب عديدة 
منها: 
أ. إن مرحلة الإنتاج من الصعب تحديد بدايتها »ففي الأول كانت مرحلة دراسة 
وعمل لتقديم منتجات جديدة على السوق لم يسبق أن ظهرت . 
ب. محدودية السلع والخدمات المطروحة 4 السوق» فمعظم هذه المنتجات قدمت 
بإعداد محدودة وقليلة ولم تلق منافسة تذكر. 
ج: يما آن المنتجات قليلة فقد كان توزيعها محدداً كذلك: بحيث كان الأمر 


ل" متدمةذ 
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د. عند ولادة الفكرة ونقلها إلى مجال التطبيق الفعلي والعملي فإن ذلك سيأخذ 
فترة زمنية طويلة نسبياء بسبب: 
- العجز الذي كان # معظم المرافق الصناعية وإمكانات تنفيذ حاجات 

المخترعين ومتطلباتهم. 
- الإمكانات المادية كانت محددة # تولي مهمة تصنيع منتج من المنتجات أو 
آلة أو جهاز لا تعرف سوقه ومستقبله على نحو واضح. 

ه. ل حالة الإبتكار وتنفيذه فإن ذلك سياخذ وقتاً طويلاً نسبياً بغية دخوله إلى حيز 

النطاق التجاري. 

و. غياب المؤسسات والجهات الكفيلة بتقديم المساغدة والدعم للمحترعين فقن 

كانت هذه الجهات محدودة وباإمكانات متواضعة. 

ز. الظروف الصعبة التي مرت على الإقتصاد العالمي 4 هذه الفترة الزمنية من حيث 
الأزمات الإقتصادية المتعاقبة والحروب وتخصيص الإنتاج المتاح للجوانب الحربية 
دون الجوانب الأخرى. 

منمضنادو البيانات وظريقة الشعامل مده وقياب اللرق النلمية الحديكة عراسل 1ن 
أكرها على إقابة البصوة والدواسات كا وقى لم ضع الحاجة فيه ماسة لدراسة 
السوق والمنافسة وموقف المستهلك وغيرها من الأمور للظروف والأسباب التي 
أشونا إليها انها : 

2-2 عريناة الب 
ذه الرحلة من إتعكتانيا للعركلة السايقة تيا » وحافرا لظيور الرحلة انقالب: 

مريكلة الوق فقن يراك الفكرة بف السكتريتات :وانفيت باثقياء التحصرب العامة الثانية 

واستقراز الأوضاع الاقتصادية والسياسية ا معظع الدول الضتاعية. 

ومن بخضناكمن هذه اللرحلة: 
أدرك المنتجون وأضصحاب الأعمال أن زيادة أرياحهم لا تتحقق إلا من خلال زيادة 

البيعات بخاضة وإنيغ كاتزا قنة كا السوق» :والظتمعية ويا هلى متجاتهم 

وخدمائية اللقدمة والطروحة فلك القتزة الحرجة. 

التركيز كان منصباأ على كيفية زيادة المبيعات دون الحاجة إلى دراسة يقيمها 

سناحب العمل للسوق أو للفستهلك ومعرظة مؤاقفه وطبيعة تحاجاتة الواجب إشباغها: 


الوحدة الأولى 


مقدمي في بحوت الت 


ل 


إن القليل هن السلع شهد أسواقا تخارجية؛ إذ ان الأسواق اللجلية كانه حاف : 
لامتصاص أي منتجات وبأي كمية كانت. 
مجالات القيام بالبحوث كان محدودة مثل: 
تحسين المنتجات وزيادة جودتها دون اللجوء إلى التنويع 4 السلع؛ فا مستهلك ليس هو 
سائعيه القزاي» وإنفا كان كا موعت قوط هلبه سذه السلع تحدم وهود متافنة 


تذحر أو لمحدودية الكميات المطروحة. 


8 اكتب عن أهم خصائص مرحلة البيع حإحدي المراحل التي مر بها تطورمفهوم 
بحوث التسويق 


7 -3 مرحلة التسويق 

© وهي المرحلة التي رافقت إنتهاء الحرب العالمية الثانية؛ واستقرار النواحي 
الاقتصادية والسياسية 4 معظم الدول الصناعية وبخاصة الدول الأوربية. فيها 
السعت الأسواق» وشوغك السلع والخدمات» وله يتتضير التشاط على الأسواق 
الاخلية وإثما تعدى ذلك إلى الشجارة الشارحية: 

© ذذاهذه المرحلة أصبع الستهلك غيرمقيه بشروظ ولا بحدود فرضها النتع 
الصناعي عليه» فالمنتجون متعددون والسلع والخدمات هي الأخرى متتنوعة: 
والبدائل متاحة »والمنافسة على أشدها: مما جعل المنتج ينتقل من مفهوم تلبية 
حاجة المستهلك إلى مفهوم تحقيق الرغبات عنده. 

© كان من السهل أن يتم كسب المستهلك وجعله يشتري السلعة» ولكن ليس من 
السهل المحافظة عليه وجعله 4 تعامل مستمر مع المنتجات الصناعية. 

© © هذه المرحلة بدأت المشاريع تفكر بمصير منتجاتها » وتبحث عن أجوبة 
لأسئلة معروفة مثل: 
حه ماذا بريد السيقيلافة 
- متى وكيف وأين يريد السلعة أو الخدمة؟ 
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يق 


© فالمستهلك سيد الموقف وهو الذي ينفق ما لديه من دخل قابل للإنفاق على ما يود 
الحصول عليه. 

8 ولايكفى عرض السلع وإبداء الخدمات ما ثم يرافق ذلك استهدام بعس 
الوسائل التي تباعد البوة بين المنتج والمستهلك وترشد المستهلك وتدله على ما يود 
اقتناءه مثل استخدام الإعلان. 

© كان على الوحدة الإنتاجية أن تدرك أن الفرصة التي تتهياً للمشروع ربما لن 
تتكرر ولن تعود ثانية وإن ضياعها قد يكلف المشروع كثيراً. 

© وك هذه المرحلة تنوعت البيانات وازدادت زيادة هائلة ومن مصادر عديدة حتم 
على المامل محها ايكون من خلال القصاكيين اكناء تم الغديه على العبابل 
أولاً والسستخدام الآلبة الحذيكة ويخاسة الحاسيات الالكدرونية وتفسير التشاقة 
ثانياًء فالمدير لم يعد يقتصر عمله على أداء أعماله والقيام بمهام وظيفته مع 
مجمفوعة من الأهراة وإنما اضبح غمله مقترنا يجوائب غنية وعلمية مسقدة على 
دراسة وتمحيص» وبحوث التسويق يجب أن تنجز خلال فترة زمنية محددة حتى 
وبكن الانتكهادة الفسيدين شاتحهاء شاعاراهر # السوق متكلتها وهر 
وقتية ومحددة بفترة زمنية معينة» فالدراسة والبحث يجب أن يقترنا مع هذه 
الفترة وإلا فإن النتائج إذا جاءت عقب زوال المشككلة أو الظاهرة فلا أهمية لبا. 

© والذي أسهم 4# تطوير وتنشئة بحوث التسويق 4# هذه الفترة ما ظهر من مجلات 
ودوريات ونشرات ووسائل سمعية وأخرى بصرية عنيت واهتمت بالبحوث العلمية 
ونشرها وتعريف المستفيدين بنتائجهاء وذلك من خلال الأعداد البائلة من 
المجلات والدوريات التي اتصفت بالتخصص والطلب الدفيق لتلاقي الفكة 
السكقيية فنياء ويلكات مفكلة : وقضيلا عن ذلك فاخ هذه ا تجلات والدورياك 
اعتمدت النهج العلمي والفعال 4 قبول الآبحاث العلمية الفاعلة. 


الوحدة الأولى 


مقدمي في بحوت الت 


ل 


أسئلة التقويم الذاتي : 


. 'مااهي المراحل التي مرك يها بحوث التسويق ؟ 
“ماف انان ضده شافلية يشورك التسويق قار الكورة السدافنة 


5 أذكر أهم ملامح تطور مفهوم بحوث التسويق خلال مراحله المختلفة. 
التسويق 


5. مهام ووظائف يبحوث التسويق 
تقوم بحوث التسويق بمجموعة متنوعة من المهام والوظائتف يمكن إيجازها فيما 
تحديد حجم السوق المحلي والأجنبي» وتقسيم السوق إلى قطاعات وذلك من خلال: 
» بحوث المنتج 
_ تحليل مراكز القوة والضعف بالنسبة للمنتجات المنافسة سعر جديد بحث 
ودراسة الاستعمالات الجديدة للمنتج الحالي» واختبار المنتج 4 السوق. 
© بحوث البيع 
تحديد اللتاطاق البيفية واككالاش بيات ف حكن ملف توليك البيسات: 
قياس فاعلية رجال البيع. تقييم طرق البيع» قياس التكلفة والعائد بالنسبة للتوزيع 
المادي. 
» بحوث الإعلان 
اختيار المعلن؛ اختيار وسيلة الإعلان»: تحديد أهداف الإعلان» تحديد ميزانية 
الإعلان؛ وقياس فاعلية الإعلان. 
© البحوث الاقتصادية 
القنيو قصيز الأجل بالظروف الاققصسادية المستغيلية: وتحليل الاأتحامات لحطف 
المتوقع حدوثها 4 المستقبل. 
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© يعوب التصنديو 
معلوفات هن الأسواق الأجنبية تلق بالنوااحي السيامسية والاققتصادية 
والاجتماعية والثقافية والتكنولوجية والتقنية والقانونية.... الخ. 
» بحوث هيكل السوق 
عدد الموردين» وعدد المستهلكين؛ ودرجة التركيز + كل سوق» ودرجة التغير 
4 عدد الموردين أو المستهلكين. 


© بحوث اتجاهات الطلب 
مرونة الطلب فيما يتعلق بالسعر والجودة» والتغيرات الموسمية» ومقدار الطلب 2 
كل دورة من دورات حياة المنتج. 
© بحوث المنافسة 
تحديد بيعة المنافسة فيما يتعلق بالسعرء والترويج» والتوزيع» والبيع» والتمويل» 
الخدمات.... الخ. 
© بحوث الممارسة الفعلية للشراء. 
هل المشتري فرد أو مجموعة؟ وتحديد مدى تكرار عملية الشراء. حجم كميات 
الشراء» وحجم المخزون السلعي المطلوب توظيره. 


أذكر بعض الأمثلة لأنواع بحوث التسويق 


الوحدة الأولى 


مقدمي في بحوث الت 


ل 


9. نطان يحوت التسويق 
نطاق بحوث التسويق يتحدد من خلال عدة شروط نختصرها 2# الآتي يلي: 
أ. وجود درجة من القناعة بأهمية بحوث التسويق»؛ وفائدتها للأنشطة والفعاليات 
التي تمارس من قبل إدارات المؤسسات المعاصرة. 
بذ كوم اإدارة مويق منؤهلة فق اافياكل السطاءبة الموسيتنات اللعاصدرة 
ج. وجود موازنات مالية كافية لتنفيذ ما يجب تنفيذه من دراسات ميدانية 2 
الأسواق المستهدفة وبواسطة باحثين تسويقيين يتمتعون بالمعرفة العلمية والخبرة 
اللازمة 4 مجال الدراسات والأيحاث. 
بناء عليه قد يكون نطاق بحوث التسويق واسعاًء ليشمل كافة المشاكل التي 
قد تعاني منها المؤسسات وقد ينحصر ببحث مشككلة عامة لا يتوفر لبحثهاء لو 
ذواسكيا ظ أغلن الأحيان الطووف والشووظ اللذيمة: 


0.مجالات يحوث التسويق 
بشكل عام لبحوث التسويق مجالات عديدة تتناول مختلف الأنشطة:» وفعاليات 
الؤسسناك العا صم 6 قدور مكيل البحيت والدواسات الفسويقية خول ككبايا عديدة 

منها ما يأتي: 

الضرظ هلي ازا ومؤواقك السصاصين هدو التاركات السلعوة والخدسية القدية 
من قبل حكافة الكناطيسين: 

" تحديد المدركات الحسية للمستهلكين نحو نوعية ماركة سلعية أو خدمية 
محددة بالمقارنة مع ما يقدمه المنافسون الرئيسيون 3 الأسواق المستهدفة. 

* تحديد مستويات السعر الأكثر قبولاً أو الأكثر رغبة من الماركات السلعية من 
قبل المستهلكين 3 الأسواق المستهدفة. 

* التعرف على أفضل منافذ التوزيع التي يممكن استخدامها للماركة السلعية أو 
الخيمية: مع تحديد تاليف التوزيع » وسبتها المكؤية من الكلمة النهائية 
للوزحدة الواحدة هن السلعة اللنتحة واللظريحة للتد اول 

* تحديد أفضل وسائل الترويج التي يمكن استخدامها بالنسبة لماركات هذه 
الفئة السلعية أو الخدمية وترتيب أهمية كل وسيلة # المزيج الترويجي للوسائل 


ل" متدمتذ 


و 
0 


يق 


الترويجية اللممستخدمة من قبل كل فنّة» أو تحيد شريحة من فتئّات أو شرائح 
السكياكين. 

تحريلاويجة اللقباغ الومهيدة موكين الشعيلك]والسعحو للبارك ةمسن 
السلفة او الخدمة مم التعرش غلى أوجه القوة أو اتضرمت الكاسة فييا واقتراء 
التضل سيل الماك 

* كما تسهم بحوث التسويق 4 اكتشاف أي فرص تسويقية نابعة من وجود 
حاجات أو رغبات لم تشبع من قبل المنتجين. 

تحديد مدركات المستهلكين أو المستخدمين نحو البرنامج الإحلالي التسويقي 
الكلي للماركة من السلعة أو الخدمة بهدف إعادة الإحلال السلعي أو الخدمي 
بما يضمن تحسين أو تطوير المزيج التسويقي المقدم للمستهلكين المستهدفين. 


أسئلة التقويم الذاتي: 


1. ما هي المهام التي تؤديها بحوث التسويق؟ 5 
0« 


2 أذكر الشروط التي تحدد نطاق البحث التسويقي . 


الوحدة الأولى 


مقدمى في بحوثا ى 


ل 


1 -الخلاصىي 


عزيزي الدارسء: ها قد وصنلنا إلي نهاية الوحدة الأولى» نأمل أن تكون قد 
استوعبت ما جاء فيها من موضوعات؛ للتأحد من ذلك نرجو مراجعة الأهداف 
التعليمية الواردة ‏ بدايتهاء كذلك يمكنك الاستفادة من هذا الإيجاز الذي 
يلخص أهم ما ورد فيها من نقاط. 

بدأنا بالتأكيد علي أنه من الصعب اشتقاق مفهوم شامل وعام لبحوث 
التسويق: وذلك للاختلاف # طبيعة عمل ونهج الوحدات الإنتاجية والخدمية. 

لاشتقاق مثل هذا المفهوم لابد من دراسة الجوانب المتعلقة وهي المشاركون 
ل العملية التسويقية» الظواهر المراد دراستهاء تحديد الفترة الزمنية للدراسة» نوع 
المنتجات المراد دراستها؛ والمستفيد الفعلي من الدراسة. 

قو اتتقلنا ريه يحوت الشيريق: أوروثا لبا قد من التعريقات تمق 
جميعها 4 أنها تجميع وتحليل للبيانات لمساعدة الإدارة 4 اتخاذ القرارات . 

كزلاف شوهنا أعمية يحوت القبويق هو خلال مسا فدتها لكر ف اتكاذ 
القراوات الشحمسة: «الإشافة إن خرقية الشرارات الشراقة والريك لكيه لاس 
وآيكنا تاعقارها أداة شفيذية ذاكل الموسسات الحديكة سواءٌ خاضة أوعابة سباعد 
ل تطبيق المفهوم الحديث للتسويق . 

أيضاً تناولنا الأهداف من إجراء البحث التسويقي والمتمئظة ف تحديد نوع 
السوق المتوقعة» وتقويم حجم المنافسة» وتقدير القوة البيعية» وتحديد طرق التوزيع؛ 
وغيرها من الأهداف. 
ثم تحدثنا عن المراحل التي مرت بها بحوث التسويق وهي لا تختلف عن تلك التي مر 
بها مفهوم التسويق» وهي : مرحلة الإنتاج» ومرحلة البيع» ومرحلة التسويق. 

اختتمنا الوحدة بمناقشة مهام بحوث التسويق من خلال استعراض بحوث 
تحديد السوقء» وبحوث المنتج»؛ وبحوث البيع» وبحوث الإعلان وغيرها. كذلك 
حددنا نطاق بحوث التسويق والمجالات التي يمكن أن يغطيها. 
نتمنى أن تكون قد إستمتعت بدراسة هذا الجزء» وأن نكون قد وفقنا 2 التمهيد 


2-لمحىس مسبفقي عن الوحدة الد راسيي التاليى 


عزيزي الدارس 
الوحدة التالية بعنوان (بحوث التسويق ‏ الطرق العلمية» والأنواع»: والمداخل )» 
نتناول من خلالها الفرق بين النظرية والحقيقة» كما نستعرض المراحل التي 


تمربها الطريقة العلمية © تصميم البحث التسويقي؛ وأيضاً نتطرق لأنواع 
ومداخل بحوث التسويق. 
نتمنى أن تجدها وحدة مفيدة )2 وأن تسعد بمطالعتها. 


3- إجايات التد ريبات 


تدريب (1) 

اشتركت جميع تعريفات يحوت التسويق ف النقاظ التالية : 
جمع وتسجيل البيانات. 
تحليل هذه البيانات بغرض الوصول إلى حقائق. 
كون بحوث التسويق عبارة عن عملية فنية وعلمية. 
كونها تشمل تطوير واختبار الفروض. 
© حونها تحدد كيفية الاستفادة من هذه البيانات. 
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تدريب (2) 
يتم إجراء البحث التسويقي خلال مرحلة التخطيط أي قبل ظهور الإنتاج؛ 
وأثناء عملية الإنتاج» وبعدها. 
تدريب (3) 
أهم خصائص مرحلة البيع باعتبارها إحدى مراحل تطور بحوث التسويق هي: 
1. ساد ألاعتقاد بأن زيادة الأرباح لا تتحقق إلا بزيادة المبيعات . 
2 زاد الطلب علي المنتجات والخدمات المقدمة بشكل كبير. 
3 كان التركيز نحو زيادة المبيعات دون الحاجة لدراسة السوق. 
4. السوق المحلية كانت تستوعب كل الكميات المنتجة» لذلك لم يصل إلا 
القليل من السلع إلى الأسواق الخارجية. 
بحوث التسويق كانت محدودة ومحصورة ب مجال تحسين المنتج دون 


الوحدة الأولى 


مقدمي في بحوث الت 


ل 


4-مسرة المضطلحات 


بحوث التسويق :145621165 128اء121:12 

هي تطبيق الطريقة العلمية أو المنهج العلمي للبحث # معالجة المشاكل التسويقية. 

المعلومات الأولية 10212 1”1-11112175: 

هي المعلومات الأساسية التي تجمع من مفردات المجتمع أو عينة الدراسة المقصودة 
سواءً كانت فرد أو مؤسسة. 

المعلومات الثانوية :10212 '566011021:7 

هي المعلومات التي يتم جمعها من الكتب والمراجع والدوريات والنشرات» والتقارير 
سواءً كانت داخلية أو خارجية. 

نظم المعلومات التسويقية 555061235 12210117121011 1228اع]1121:1: 

هي النظم التي ترتبط بكلا النوعين من المعلومات الآولية والثانوية. 


. الزهريء محي الدين» بحوث التسويق بين المنهجين العلمي والتطبيقي 
(القاهرة: دار المعارف,ء 1974م) 

. عبيدات» محمد»ء بحوث التسويق (الأسس - المراحل - التطبيقات)الاردن 
(عمان: دار وائل للنشرء 2000م). 
(1977 ,وى ع1©) 0214611 1116 , 

4. أحمدء محمد العربي؛ عبد المحسنء وتوفيق محمدء بحوث التسويق» 
(الذان النهضة العربية ‏ القاهرة:1997): 
1 1 ذا ا ا 


ع (1982 زاندصااامء و 1111/كقا ملام 21/611111 
,3ك 801116 )216/1 1!252 واتاخع 2/1411 11006111 ,01/1615 4114 /11ه© .35.09 .6 
عر ه40 2011/1111 عذمان1 دررها :31/11 
ع. 111 1ع 1/1411 0 100111104110115 ه111 .سل 40045014 800116 .1 01115 .7 
8 0زكةكاجا ه11 1252411 , 011ككمالا !1 12و06 .5 
ع (1963. مره - وتدتطوعر) - «1منعاججزار :2016 بنع /006151011)0 


بحوث التسويق,الطريقت العلميت,الأنواع: المداخل) 


.4 


5 


2-3 صياغة الفرضيات 000000000 
3-3 أنواع البيانات اللازمة للبحث 0 
4-3 المسح الشامل أم العينة8 0 
3 - 5 طرق جمع البيانات 
3 - 6 إدارة جمع البيانات 
3 -7 مراجعة البيانات وإدخالها على الحاسوب 


3 -9 كتابة وعرض نتاتج الدراسة 0 
الأخطاء 4 بحوث التسويق ا 

1-4 أخطاء المعاينة 000 

2-4 أخطاء غير المعاينة 


أنواع بحوث التسويق 9008 ا 2 
2-5 تصنيف البحوث من حيث البدف من إجرائها 


6 - 6 المنهج القانوني 125235333000000 
6 -7 المنهج الإداري اكببببسسسسسسييي 
6 -8 منهج تحليل النظم ا 0 

7. الخلاصة 8 ”غ2 

8. المحة مسبقة عن الوحدة التالية 

9. إجابات التدريبات امعد ةصق و رط ود 00د 36 

0 . مسرد المصطلحات 0 

1. المراجع 110000 21*11 


بحوث التسوييق,الطرييقت العلمية,الأنواع: المداخل) 


بحوث التسوييق,الطريقة العلمية.الأنواع, المداخل) 


[- المقدمنس 


1 -1 تمهيد: 
عزيزي الدارس : 
مرحبا بكي الوحدة الثانية (يصوث التسويق الظريقة الغلفية» الأنواع: 
المداخل)؛ التي تحتوي علي خمسة أقسام ركيسة تبدأ ببحوث التسويق بين النظرية 
والحقائق؛ توضح أن النظرية هي ذلك الإطار الذي يشرح طبيعة علاقات السبب 
والشععة + الظواهر الاجتماهية والظبيفية» .ون الحعاكق سى جزم :من التظارية. 
فم تتفل 1ف النسه الكاتى 1وطنوم خخطواك نميه بحوظة العسوية الى نذا 
تعديه القكلة يكنب يكناب رعرض تاق الدرانية: 
أما ب قسمها الثالث فتتناول الأخطاء ‏ بحوث التسويق» التي تحدث خلال 
مراحله المختلفة مما يؤثر علي جودة النتائج المقدمة . 
القسم الرابع تقف عند أنواع بحوث التسويق» وتصنفها علي أساس عاملين هما 
المتوجه واليدق: 
حدق الوحد ةاوورارمة كانم البتحرف التسسريس تارك قرحي متف ناريج مولي 
أو قصورهاء وذلك من خلال التركيز علي عنصر أو أكثر من عناصر العملية 
التسيويقية: 
تتخلل الوحدة العديد من الأمثلة والأنشطة والتدريبات وأسئلة التقويم الذاتي: 
نتمنى أن تعينك علي استيعاب ما جاء فيها من موضوعات. 


مرحبا بك مرة أخرى 2521 


1 -2 أهداف الوحدة: 


عزيزي الدارس» 
بعد فراغك من دراسة هذه الوحدة ينبغي أن تكون قادرا على أن: 
تحدد أشكال النظرية وتصف العلاقات التي تربط بينها. 


تشرح مراحل تصميم بحوث التسويق. 

تبين الأخطاء 4 بحوث التسويق. 

تصنف بحوث التسويق من حيث المنهج والبدف . 
تشرح مناهج البحث التسويقي . 


2. بحوث التسويق بين النظريم والحفائق 

السؤال الذي يطرح دائماً عند دراسة أي ظاهرة من الظواهر الطبيعية أو 
الاجتماعية هو(ما هي أدوات التحليل والقواعد العلمية التي يمكن إستخدامها ب 
الدراسة» و2 تفسير علاقات التداخل بين محونات الظاهرة6). 


وعادة ما يستمد الباحث هذه الأدوات والقواعد من إطار نظري معين أو ما 
يسمى ( نظرية) '116017' توضح طبيعة علاقات السبب والنتيجة 4# الظواهر 
الاجتماعية والطبيعية. 
فالنظرية تتفدى مررحلة وصف الظواهر وجمع ثرتيب الحقاكق المتعلقة يهذه الظواهرء 
وتذهب إلى تحليل العلاقات التي تربط بين هذه الحقائق. 

حييف إن وضيف الحقاكةث القاصر الحفوكة ال اه تيحضين البالعية مسن 
التعرف الدقيق أو التحديد الواضح لعلاقات السبب والنتيجة التي تضمن لبذه 
الظطواهر الشركة والقيين 

فوظيفة علاقات السبب والنتيجة 4 ظاهرة ما عنصر ضروري لتوضيح لماذا 
تجرث هذه الظاهرة»: ناذا قاحة فكلا مميدا؟ 

العجدرى طاؤظانه السو والتسحعة فا طاسرة ما يجب القياه عملي قروب الأهمية 
القسبية لخطة: التاهصو الكوةة الخلواسن او الأشياء البراة راستها سدق هذا 


الوحدة اله 


نين 


بحوث التسوييق,الطرييقت العلمية,الأنواع: المداخل) 


الترتيب إلى تحديد دقيق لأي من هذه الحقائق يحدث أولاً وأيها يتبع أو يترتب على ما 
يحدك آولا ويفحتى اتن اتمديه المقنيناللستقل والير التايعيق العداضر الكرنة 
للظاهرة. 

كالتفين! فالتا السيب) يعد بحركة روخم الثغير القايد اذاي اللقييية) ميقا 
فد 2 نظرية الظلب الكالاسيكية أن هناك علاقة بيع الطلب والسهر هاعر 
يعد متغيراً مستقلاً أي أن تغيره يسبق التغير ‏ الطلب» وأن التغير ف الطلب يترتب 
عاخن التقيرنة السعر. 
أي أن الطلب متغير تابع للمتغير المستقل( السعر) فحركة المتغير المستقل تحدد 
حركة اكتغير الحايم 
وتاندين الآهمية السبية أو نسشى #خر تحدين ماذقات السيب والتفيجة يان المناضن 
المكونة للأشياء يستدعي دراسة هذه الحقائق والعناصر وطبيعة حركتها. 
فاتولة كيزن السو الطللب توصل اليا الاقتسناضيون وا 1الاسظلة الستفرة لحنت 
الأسواق لسنوات طويلة حتى تأكدوا من أن هذه العلاقة حقيقة عملية تحكم 


حركة الأسواق» وسن ذلك يتم آن مناتك ضلاقة وخيقة وارتياظا شديدا بين 


3 


النظرية والواقع. 


فاشو ذو التظلرية بق سير الظواهر الظبيسية والاجتاغيةة 


أسئلة التقويم الذاتي : 
2- كيف تفسر علاقات السبب والنتيجة؟ 


بحوث التسوييق,الطريق”ة العلمية.الأنواع, المداخل) 


هذا ما دعا البعض إلى تعريف النظرية بأنها: " علاقات ذات معنى بين مجموعة 
من الحقائق" . 
- فالنظرية تهدف إلى تحديد العلاقات بين الحقائق ويجب أن يكون لبذه 
العلاقات معنى واضح بين الحقائق المكونة للظاهرة . 
حا ويقطبي كاك م هدذا التريض أن التظرية يجيب أن تسشن واكفا علن 
الحقيقة» ولكن ما هي الحقيقة؟ 


يعرف يعن الكتاب الحقيقة (0269) يآتياء " مافسظة قد مبحتها ههليا" وعلى 
ذلك: 
- تعتمد النظرية الصحيحة على الملاحظة والاختبار العلمي حتى يتم التأكد من 
صحتها. 
- ومهمة النظرية هي ترتيب الحقائق ووضعها © قالب منتظم. 
ومن هنا نجد أن النظرية ليست مجرد وصف لحقائق كما هي» بل يجب أن: 
- -تتظرق إلى ترتيب الحقائق ودراسة الأسباب النكامتة وزاع يحداوثها: 
- وتتبع سلوكها لتحديد أسباب هذا السلوك. 
ولا يمكن تحقيق ذلك إلا إذا تم إجراء عملية ترتيب وتوصيف وتشخيص 
وتفسير للحقائق» ثم وضع علاقات معينة بين هذه الحقائق. 
انذلك يتضي الخط القاكل ينان النطرية بكقيرا ما معد هن الزاظع او انها 
سرب من الخيال او أفينا أهرب إل الكيال متها إل الؤاقع»هالتطرية لا نكو 
صحيحة ومعبرة عن الوافع إلا إذا إفتربت من الحقيقة لحد كبير ومن هنا لا يمكن 
اذضىم النظرية على الخبال البعيد هن واف الأشياء. 
نظراً لارتباط النظرية الصحيحة أي المعبرة عن الواقع بالحقيقة فإن النظرية 
أساس التقدم العلمن الحذيث: 
فالمام العسديت ما كان لبرق التو وما كان ايعطون يهذه الصررة لوبتى على 
الجدل والنظريات الفي لا ترتبط بالواقع بصلة. 
أخيراً يمكن القول بأن العلاقة بين الحقيقة والنظرية أمر لابد من توضيحه 
4# دراسة علمية جادة. 


الوحدة الثان 


نيم 


بحوث التسويقرالطريق” العلمية,الأنواع. المداخل) 


الوحدة الثا 


نيم 


بحوث التسوييق,الطريقة العلمية.الأنواع, المداخل) 


فان عجرت النظرية عن إعظاء ففسير للواظع أو التسبيرعن الحقائق اللكونة 
للظواهر العكلفةبقان هذه الفظرية يكت الأمكناك علبها علنيا لآنينا عجر عن 
تفسير الحقيقة؛ وبالتالي سوف لا تمكننا من الاعتماد 

عليها ل الحياة العلمية التي تقوم بتطبيق المبادئ والقواعد النظرية 4 الواقع. 


كنب معرى مدهي الحقيقة مخضا علدقتيا بالنظرية 


أشكال النظرية والعلاقات فيما بينها 
يجب علينا التفرقة بين عدة أشكال حيثما نطلق لفظ لما يسمى نظرية وهي: 
أ. النظرية الإيجابية 
هي النظرية التي تهدف إلى تحليل ما هو كائن وقائم فعلاً» بالتالي يمكن 
أن نطلق عليها نظرية وصفية (812015 0(6521174106). 
ب. النظرية المعيارية 111201 514114414 
هي النظرية التي تهدف إلى تفسير ما يجب أن تكون عليه الأشياء بالتالي 
يمكن أن نطلق عليها نظرية إقتراحية أو علاجية ((111201 116غ2765111). 
ج.الفن171ر 1112 
هي النظرية التي تهدف إلى التجديد والابتكار؛ ولذلك نجد أن الظواهر 
والمسائل التي تعجز النظرية سواءً كانت إيجابية أو مثالية عن تفسيرها تحتاج إلى 
اجتهاد شخصي وابتكار من جانب الباحث. 
هنالك علاقات متداخلة بين أشكال النظرية ولتوضيح ذلك نعطي المثال التالي: نجد 
أن النظرية الاقتصادية لسلوك المستهلك 82/140100 0115111167) 07 2111601) 3 
شككلها التقليدي هي نظرية مثالية (معيارية) حيث إنها تفترض أن المستهلك يتسم 
بالرشد الاقتصاديء آما ذ الواقع فقد دلت الدراسات التطبيقية لاختبار هذه 
النظرية أن المستهلك ليس رشيداً بل على العكس إنه بعيد من ذلك؛ وعليه يمكن 


القول أن النظرية الاقتصادية لسلوك المستهلك هي نظرية (معيارية) لأنها هدفت إلى 
دراسة ما يجب أن يكون عليه المستهلك أما الدراسة التطبيقية التي أثبتت أن 
المستهلك غير رشيد فأنها تعد نظرية (إيجابية ) قامت على الدراسة الفعلية لسلوك 
المستهلك. 

أما جانب الفن الذي يقوم به الباحث هو عملية التجديد والابتكار 2# تطبيقه 
لقواعد النظرية المثالية والنظرية الإيجابية. 

بالإضافة إلى ذلك يمكننا القول أن النظرية الإيجابية خ كثير من الحالات تعد 
أسلوباً لاختبار صحة النظرية المثالية ومراجعتها. 


دح ستحس همه التسويق 


بالمواست شوو 
ذلك أن تصميم البحث التسويقي هو الذي يوفر الدليل المتدرج لكافة المراحل 
الواجب إتباعها وصولاً إلى تحقيق البدف النهائي المتمثل : 
- تحديد الأسباب التي أدت أو دفعت بالباحث للقيام بإجراء البحث التسويقي. 
- بالإضافة إلى اقتراح كافة السبل الكفيلة لمعالجة المشكلة موضوع البحث. 
3 -1 تحديد المشكلة 
سن اللعروق أن الغديد مين الدراسات تتشل شقلا كبر | الإأكفاقيا عقا تعريق 
المشكلة تعريفاً محدداً يتم من خلاله: 
أ. تعريف الأسباب التي أدت إلى لمشكلة 
بد كغريك الآبداد اللككوةة تانشك أفسهيا واقان الشكا 
ع نكما انها ليلعت الويف العراميالسصول أعالى جار سسطامية ا ولد 
لعدد من الأسئلة النظرية التي ترتبط بموضوع المشككلة قبل القيام بتنفيذ 
مبرادل البحث الويف 
عموماً يمكن إيراد الأسئلة النظرية الآتية للاسترشاد بها لتحديد المشكلة: 
”7 ما هي المشكلة موضوع البحث؟ وما هو تاريخ حدوثها؟ 
”7 هل هناك مؤشرات كافية حولها نستطيع تحديدها بوضوح؟ 


الوحدة اله 


نين 


بحوث التسويقرالطريق” العلمية,الأنواع. المداخل) 


بحوث التسوييق,الطريق”ة العلمية.الأنواع, المداخل) 


”7 هل ستكون المنافع المتوقعة إذا ما تم تنفين الاقتراحات أو نتائج البحث أعلى 
من تكاليف إجرائه؟ 
”7 هل تستطيع المؤسسة القيام بهذه الدراسة» أو البحثء وهل لديها الخبرات 
العلمية والمحايدة لتنفيذها أم لا؟ 
7 وهل هناك دراسات سابقة حول المشكلة يمكن الحصول عليها بتكاليف 
أقل وخلال فترة زمنية معقولة آم لا؟ 
بناء على نوعية الإجابات التي يمكن الحصول عليها لبذه الأسئلة يمكن 
تحديد المشكلة بشكل واضح:؛ ودقيق يستدل منه على نوعية العلاقة بين مسبباتها 
والعوامل التي أدت إليها. 
2-3 صياغة الفرضيات 
بشكل عام تؤدي المراجعة التحليلية للدراسات السابقة حول الموضوع إلى 
التعرف على الأبعاد المختلفة التي تساعد على صياغة الفرضيات المتنوعة و المتكاملة 
للمشكلة موضوع الاهتمام. 
ما أن يتم تحديد الأبعاد أو أسباب الحدوث يبدأ الباحث بتطوير الفرضيات 
(وهي كافة الاحتمالات أو المسببات للمشككلة التي يتم تحديدها بدقة.) بشكل 
يوضح مختلف التفسيرات المحتملة» أو المقترحة للعلاقة بين عاملين» أو أكثر 
أحدهما العامل» أو العوامل المستقلة (الأسباب) والعامل التابع ( النتيجة) الذي حدث 
نتيجة تأثير كافة العوامل المستقلة. 
فالفرضية "عبارة عن جملة أو عدة جمل تعبر عن إمكانية وجود علاقة بين 
عامل مستقل وعامل آخر تابع" 
على سبيل المثال» كلما زاد الإنفاق على ترويج الماركة السلعية؛ أو الخدمية: 
كل ؤارث النبعانة مني ]ن جكابه] كان سعر الماركة البناعية ار ”الخدم مواضها 
لتوقعات المشترين المحتملين كلما كان حجم المبيعات منها كبيرا. 


أذكر أمثلة لفرضيات يمكن اختبار صحتها من خلال البحث التسويقي 


3 -3 أنواع البيانات اللازمة للبحث 
يثم هذه المرحلة تحديد أنواع البيانات اللازمة التي يحتاجها إتمام 
البحث؛ وهل هي البيانات الثانوية (4(414 (566011447) ؟ وهي التي يتم جمعها أ 
نكرات زمنية من المصبادن الداحلية. والشارجي للمؤسسة المعنية» ام أن البسك 
التسويقي يحتاج إلى البيانات الأولية (40424 [8711141 116)؟ بمساعدة بسيطة من 
البيانات الثانوية التي قد تساعد على تكوين الإطار العام للدراسة. 
عموماً تشكل البيانات الأولية التي يمكن الحصول عليها من خلال مختلف 
وسائل جمع البيانات (والاستقصاءات الملاحظة:؛ التجارب ويحوث الدافعية ) 
الركن الأساسي لأي بحث تسويقي له درجة معقولة من المصداقية والاعتمادية 
ذلك أهم ما يميز البيانات الأولية أنها قد تكون أكثر انسجاما مع أهداف 
البحث التسويقي موضوع الاهتمام. 
3 -4 المسح الشامل أم العينة؟ 
هذه المرحلة يبدأ الباحث التسويقي بتحديد آلية جمع البيانات الأولية: 
وهل هي المسح الشامل لكافة مفردات مجتمع البحث8 أم إنه سيكون مضطراً 
لأخذ عينة ممثلة لمجتمع البحث؟ 
عفوها يفحدل إسراء السو الشامل لكافه شررداك الحصه إذا كاج حجه 
مفرداته أي المجتمع صغيراً ويمكن تحمل تكاليف التعامل معه إدارياً: ومالياً: 
وتسويقياً. إلا أنه يفضل اتباع أسلوب المعاينة إذا كان حجم مجتمع البحث كبيراً: 
ولا يمكن تحمل نتائج التعامل معه بشكل كامل من النواحي الإدارية: وا مالية: 
والتسويقية» والزمنية. 
0-6 طرق جمع البيانات 
4# هذه المرحلة يتم تحديد طرق جمع البيانات» وهل تستخدم طريقة جمع 
البيانات ور ابيط 
ح الإقايلة الشتخصية 


داعامو 
الوالترقت. 
_- البريد أو الملاحظة (المباشرة» أو غير المباشرة» التدخلية, أو المحايدة). 


الوحدة اله 


نين 


2 


بحوث التسويقرالطريق” العلمية,الأنواع: المداخل) 


ح. ‏ الفجارب «الخبرية المحدودف آم المقلية الأرسع نظافا واتباع الأساليب 


الاسقاطية)؛ 
اا (المقابللات المعمقة, تكملة الجمل» أو الصورة» وقراءاتهاء أو تمثيل الأدوار 
وغيرها). 


3 -6 إدارة جمع البيانات 
هذه المرحلة سيتم تحديد الجهة التي ستقوم بجمع البيانات من مجتمع» أو 
غيدة الذراسة وعبسي الأهداف الجعددة غالبا نا جاطنيية جب البياكاف الخاضة 
بالبحث التسويقي للباحث الرئيسي الذي ساهم 4# صياغة مشككلة البحث منذ 
البداية؛ وحتى الانتهاء من الدراسة يعاونه فريق من المساعدين وجامعي البيانات: 
والمحللين لبا على الحاسوب. 
كمنايهم هذه الموحلة تحديد الفهرة الزمنية اللأؤمة لإتمام البحف من كافة 
مفردات المجتمعء أو عيئة الدراسة. 
3 -7 مراجعة البيانات وإدخالها على الحاسوب 
عند الانتهاء من جمع البيانات يقوم الباحث الرئيسي ومساعدده بالمهام التالية: 
مراجعة البيانات التي تم جمعها بهدف التأكد من وصول العدد الكاي من 
الاستمارات إلى المفردات التي تم التعامل معها. 

ا< بالاشاعة إلى التاكب مو هده إبخال اق اسقازات تمتوى على إجابات 
غامكةاء او مطافضة الاسد سعاتسقيا الماتحة الصترورة والعامية. 

#ا بقتمةه اللوجلقيفه البتاكى سو إمفال وعرسيز تلك الاتماراف اكرامينة 
المكتملة فقط واستبعاد غير المكتملة منهاء وبناء عليه يتم إدخال البيانات 
المكهيلة زات الصلة يتوضوع البضصف. 

3 -5 تحليل البيانات 


يعد أن يكم إدخال المعلومات وفق برنامج» ورموز محددة وواضحة» يقوم 

الباحث الرئيس باختيار أسلوبء أو أساليب التحليل الإحصائى الأكثر ملاءمة 

** حيث يبدأ بإستخراج جدول يبين التوزيع الفعلي للبيانات التي تم جمعهاء 
وإدخالبا للحاسوب حسب متغيرات الدراسة. 
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*** يتبعها بعد ذلك بإختبار الأسلوب الإحصائي الأنسب للتعامل مع البيانات التي 
تم جميعهاء وتوزيعهاء وبما ينسجم مع فرضيات البحث الجاري اختبارها. 
3 -9 كتابة وعرض نتائج الدراسة 
بعد الانتهاء من تحليل البيانات باستخدام التحليل الإحصائي المناسب 
لموضوع البحثء تبداً مرحلة كتابة النتائج التي تم التوصل إليهاء ومناقشتها من 
أجل نشرهاء أو عرضها على الإدارة. 
تعد هذه المرحلة الأخيرة من أهم المراحل العلمية»؛ لأن النجاح 4 تنفيذها يعتمد 
إلى حد بعيد على مهارات الباحثين وموضوعيتهم من جهة؛ بالإضافة إلى نوعية 
ومستوى التحليل الذي تم»والذي منه تم استخلاص النتائج» ومن ثم أهم النتائج 
والتوصيات التي يجب تقديمها لمتخذ القرار. 
كما تشمل هذه المرحلة ما يجب تضمينه للتقرير النهائي بالإضافة إلى كيفيته؛ 


وتوقيت عرض محتويات التقرير النهائي للدراسة. 
أسئلة التقويم الذاتي : 


اذحر الأشكال المختلفة للنظرية . 


اشرح العلاقات بين الأشكال . 


4. الأخطاء في بحوث التسويق 
يمكن أن تحدث الأخطاء 2 كل خطوة من خطوات عملية بحوت 2 
التسويق» مما قد يؤدي إلى وصول معلومات غير دقيقة للمديرين. 
وتفن اكرقاية هلن هذه الاخطاء أموا جوهريا 3 هوف البويق: 
ونلاحظ أن هنالك نوعين رئيسيين من الأخطاء هما: 
آولأء اإخطاء لسار 
قافا الكطلاء غير عاك 


الوحدة اله 
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4 -1 أخطاء المعاينة 
تستخدم معظم دراسات بحوث التسويق العينات من الأغراد أو المنتجات أو 
المنظمات» وبناءً على النتائج التي نحصل عليها من فحص هذه العينات؛ فإن الباحث 
والمدير يتوصلان إلى نتائج يمكن تعميمها على مجتمع البحث الذي سحبت منه 
العيثة, 
تستخدم العينة لتقدير قيمة مجتمع البحث الذي سحبت منه» فإنه قد يوجد 
اختلافات بين نتيجة العينة وبين القيمة الحقيقية لمجتمع البحث؛ هذا الاختلاف 
سبي بالخطاء اللعاينة: 
4 -2 أخطاء غير المعاينة: 
تشمل أخطاء غير المعاينة كل الأخطاء التي يمكن إن تحدث 4# عملية 
بحوث التسويق فيما عدا تلك الأخطاء الخاصة بالمعاينة. 
هذا المفهوم يشمل ببساطة كل نواحي عملية البحوث التي تشمل كل الأخطاء 
المتعمدة وغير المتعمدة والتي تحدث بشكل متكرر + عملية بحوث التسويق. ولبذا 
يجب أن تكون على علم بالآتي: 
ع ما هي الأخطاء غير المعاينة التي يمكن أن تحدث؟ 
ع ما هو تأثيرهذه الأخطاء على نتائج البحث؟ 
ع ما هي الخطوات التي يمكن اتخاذها لتقليل هذه الأخطاء؟ 
تأثير أخطاء غير المعاينة 
متاك بخاصيكان ضيؤان بفظة العارقة مما يجعل فهم هذا النفظا آمرا مفيداً 
للباتحة: يماتان الكخاسيتان هما 


1.أن هذا الخطأ قابل للقياس. 


لسوع البحظه تحن ]قن اطلام كو التعارفة ليمن فخ اليل كتامديا. كبا اننا 
لا تنخفض مع زيادة حجم العينة. 
وك الحقيقة (. كل الاحتمالات) نجد أن أخطاء غير المعاينة تؤدي إلى تحيز 
النتائج التي نصل إليها بحجم واتجاه غير معروفين. 


هذا الخميوصن قاء احد الباحكين بوضع وجي الفظر العالينة فيه يتلق 
بكر الغطلاء غيو الفايدة " على هناد مكوات ماهية هدة امشقن نع ظررةة سين ا 
تتبع أسلوباً علمياًء وهذه الطريقة هي أن متوسط مربع الأخطاء للدراسات الميدانية 
كان على الأقل يساوي ضعف أخطاء المعاينة النظرية المتضمنة 4# تقرير البحث» 
وغلى :وهم ذلك فهناك دلبل علمى عا انهه الأخظاءصصون اخبر ره كايرسن 
البصويف الخها رذ . 
وك الحقيقة» يمكن أن تؤدي ألخطاء غير المعاينة إلى جعل نتاكج الدراسة 
عديمة الفائدة» وفيما يلي نشرح الأنواع المختلفة لبذه الأخطاء. 
أنواع أخطاء غير المعاينة 
0-1 تعريف المشكلة بشكل خاطئ : 
فتكلا كد يكالب دين الات دوابية لكان سويع وسنائل الاتصال : هإذا 
كانت المشككلة الحقيقية متعلقة بإستراتيجية التسعيرء ضان أي بحث يتم تتفيذه 
بغض النظرعن درجة صحته من الناحية الفنية لن يكون مفيداً للمدير. 
ب-2 تعريف مجتمع البحث بشكل قاصر: 
سيشريت مح البعظ جحي كرون نهاسيا فم اشداف الدراتة 
فإذا إفترضنا أن مدير أحد المطاعم 4 أحد المطارات الكبرى أراد أن يعرف ما هي 
الصورة الخاصة بهذا المطعم لدى الأفراد المحتمل أن يأكلوا فيه؛ وقد تم تحديد 
بجتمع البح يحيق يظعم الآفراد الذين كزيد اعمارهم عن (18) عانا » والبايطين 
من الطاكرة 2 القكرة من 19-12 أكتوين. 
فإذا ثم الختيان العينة من مجتمع البحث هذا هقد فصل إلى نتائج مضلله: هذا 
اعقب لا يشم عدوا كبيرا من السلا الستولية مكل 
- الآطراد الذين يزورون المظاربولكهم لا يميطون من الطاكرات: 
- وكذلك الأفراد المغادرين. 
د ايض فعن أن حجع اتدينة فكيم أقراة ليس النانيه شرينة لان يكلو نك اللي 
على سبيل القاق+ الركاب الذي يديرو طاكراقيم دون النذساب إلى ضالة مظان 
حيث يوجد المطعم. 


لكل ما سبق فهناك شك 2# أن تكون نتائج هذه الدراسة لبا أي مدلول. 


الوحدة اله 


نيان 
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ج- عدم تمثيل إطار العينة لمجتمع البحث: 
إن إطار المعاينة لابد أن يتوافق مع مجتمع البحث الذي تم تعريفه مسبقاً: 
فلنفرض إن إحدى شركات الاستثمار تستخدم دليل التليفون (لتحديد إطار 
المجتمع) لإختيار عينة للمشترين المحتملين للأسهم' هذا الإطار لن يفطي بشكل 
جيد مجتمع البحث الذي سبق تعريفه»؛ وذلك لوجود عدد كبير من ذوي الدخول 
العالية أرقام تليفوناتهم غير مسجلة © الدليل. وهؤلاء الأفراد يعدون من أواكل 
اللشعرين المسدملين االأسهب وبالكالن تمل مره الخرى إلى :تماقع لبس ترا لق ملالول. 
د- أخطاء عدم الاستجابة: 
كيت الأخظاء لأخ عضن الآخواك ف العيفة اتشخارة إما ان يرفهيوا أن يكرتا 
دوا سرع لعن 1زلذ كوت ١‏ كا مكازنم ضام افكرة اللمايفة. 
تكون العينة ممظة لمجتمع البحث إذا تمت بالشكل الذي تم تحديده مسبقا. فإذا 
رفضت بعض مفردات العينة أن تشترك فيهاء فستكون العينة غير ممثلة بشكل 
حقيقي لمجتمع البحث» ويطلق غلى الخطأ الناتج من عدم المشاركة هذه بخطأ عدم 
الأنيدا با ومكوفال على هذه الشحصل:: 
2افترض أنك تريد إنشاء مركز ترفيهي أ مدينة ما » ولذا تحاول عمل 
مقابلات مع أضراد العينة بالنهار فقط. 
وافترسن اخ يكن اظراة الددة وقضيوا إحواء القايلةكيا إن ضكر مشردات 
العينة ليسوا موجودين يمتاؤليم عثد تتفيذ المقابلات. 
ويف هته السالات بحب هايا أة تسارق هنا ذا حقافيف التحدوضة الراففة ندنها 
اتجاهات عن المركز الترفيهي تختلف عن اتجاهات الأفراد الذين استجابوا 
للمقايلة. 
قأيض] تحد اق إجراء المقانلت أقاء النيار تمل تهدل المقاب لا يققد كل الأخراد 
الذية يعسملون كياراء.وقن قصون هذه الشموطة مح أواكل العدلاه الترتقبية. 


ه- خطأ القياس: 

القياس عبارة عن عملية تحديد أعداد للظاهرة التي يتم ملاحظتها .وقد يحاول 
الباحث تطوير مقياس (تدرج) لمعرفة درجة إهتمام المستهاكين بمنتج جديد » ولكن 
يمكن أن يتم القياس بطريقة خاطتة. 


و- الاستنتاجات السببية غير الصحيحة: 
افترض أن أحد المنتجين للمعدات الثقيلة غير خطة المكافآت لرجال البيع لديهء 
ويف السفة العائية ليا التسير فض طقس الوساض وقنا انسضفيث الأدارة إن الخطة 
الجديدة للمكافآت أدّت إلى زيادة المبيعات؛ ومن الممكن أيضاً أن تكون عوامل 
الخرق كم سيك ذاهذه الؤيادة قن قضون فلع سبيل القال: 
- نتيجة لتحسن الوضع الاقتصادي. 
وتحسن توعية المنشع. 
أو أن رجال البيع قد أصبحوا أكثر خبرة عن العام الماضي. 
نقد الاتحظه الادارة وحعود ارفاطظ مين السيعانفوالكافاه و انسعمه السسب. 
وت اتصميع قاكبة الانتظمناء يكل ضعيف: 
قد تكون بعض الأسئلة مركبة؛: مثال ذلك ' ما هو رأيك ي قضية دعم 
الحكومة للسلع الاستهلاكية؟ وهل يستمر الدعم للسلع الإستهلاكية أم يقتصر 
على السلع الإنتاجية؟" 
مثل هذه الأسئلة قد لا تكشف الشعور الحقيقي 4 قضية معقدة كهذه. 
ماهي جودة قياس المعاينة هنا؟ إن معظم مشاكل تصميم قوائم الأسئلة تكون 
كك قشيدا مماسيق: وماق بتفايم الأسكلة وطونرا:والتضايات العخد مان الغ 
ح- تحيز المستقصى منه: 
يمكن أن يحدث الخطأ نتيجة الإدراك المسبق للمستقصى منه عن الجهة التي 
تقوم بالبحث» مثال ذلك: 
أفترض أن المقابل أخبرك أنه يعمل بشركة سابكو ويريد أن يعرف فكرتك عن 
منتجات الشركة:؛ هنا نجد المشاعر الحقيقية للمستقصي منه قد لا تظهر عندما 
يعلم مصدر من يقوم بالدراسة. 
ط. الأخطاء المتعلقة بالمقابل: 
يمكن أن يقود الباحث المستقصى منه للاجابة 4# اتجاه معين عن قصد أو 
بدونه» وقد يقوم بعض المقابلين بتسجيل الاستجابات بشكل غير دقيق وأكثر من 
ذلك قد يجيبون على قوائم الاستقصاء بدون مقابلة المستقصى منهم وهم بهذا 
يكونوا غير أمناء (غير صادقين). 


الوحدة اله 
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ي. أخطاء تشغيل البيانات: 

يجب أن تعد قوائم الاستقصاء بشكل يجعل تحليلها سهلاً؛ وهذا يتضمن ترميز 
للإجابات» وتسجيل الرموزء ثم تثقيب الرموز على كروت الكمبيوتر.. الخ. 
ويمكن أن تحدث الأخطاء 4 كل الأنشطة(المراحل) السابقة» أو قد يكون هناك 
تحيز ب ترميز الإجابات وسنناقش ذلك بالتفصيل فيما بعد. 

ك . أخطاء تحليل البيانات 

يمكن أن تحدث أخطاء بسيطة # تحليل البيانات» مثل جمع أرقام بشكل 
خاطئ»؛ ومعظم الأخطاء تكون أعقد من ذلك»؛ فعادة ما تتضمن تطبيق خاطئ 
لأساليب تحليل البيانات. 


ل. أخطاء التفسير: 
الخاصة: وهذ| السو يكن ان يكوق مهيا أو كيو عبد ريتك ان فاه 
الأخطاء أيضا بسوء الفهم لنتائكج الدراسة. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


2. ما هي الخواص التي تميز خطأ المعاينة ؟ 


3. أذكر أنواع أخطاء غير المعاينة . 
4. ما هو تأثيرهذه الأخطاء علي نتائج البحث 5 


5. أنواع بحوث التسويق 


1-5 تصنيف بحوث التسويق من حيث المنهج العام 
يمكن تقسيم بحوث التسويق حسب المنهج العام إلى نوعين هما : 
1. البحوث الاستنباطية: 


2 وهي البحوث التي تتولد فيها النتائج عن ثوابت بديهية أو مبرمجه أو 
2 هذه البحوث تعتمد على تحليل الثوابت إلى مكوناتها البسيطة والجزئية؛ 
ويثبت صحة الجزء من خلال صحة الكل. 
مثال على ذلك إذا كانت عدن و الحديدة مدينتان لبما الخصائص الاقتصادية 
نفسها والنمط الاستهلاكي الذي تؤثر على مبيعات سيارات السوزوكي: إذا 
انخفضت مبيعات سيارات السوزوكي ب عدن فإنها ستنخفض # الحديدة وهذه 
هي النتيجة. 
٠2‏ البحوث الاستقرائية 
هي البحوث التي تتولد فيها النتائج من الحكم على الجزء ثم يتجه للحكم 
على الكل. 
قالباحث يلاحظ الظاهرة وتكرارها ثم يقوم بإجراء بعض التجارب عليهاء ثم ينتقل 
إلى وقائع ممائلة يستقرئها ويحلل كل الجزئيات المماثلة للظاهرة الآولى ‏ محاولة 
لتعميم انطباق الظاهرة على وقائع ممائلة فيما يعرف اصطلاحا 'بالتعميم' أي البداية 
تكون بالجزئيات التي تنتهي بالكليات. 
ويمكن تلخيص خطوات البحوث الاستقرائية 4 ثلاث مراحل: 
** ملاحظة الظواهر وإجراء التجارب عليها. 
** وضع فروض علمية لتفسير هذه الظواهر. 
*** التحقق من صحة الفروض التي تقود إلى صياغة شكل التعميمات والكشف 
عن القانون العلمي وتحديد صياغته. 
2-3 تصنيف البحوث من حيث الهدف من إجرائها: 
من حيث البدف تنقسم بحوث التسويق إلى: 
أ.. بحوث استكشاطية: 
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© وهي تلك البحوث التي تهدف إلى تحديد المشكلة وتكوين الفروض. 

© يمثل هذا النوع من البحوث الخطوة الآولى من خطوات البحث العلمي 4# مجال 
التسويق» إن تيرق إلى 'تحديد الشحضة تحديد| دفيها. 

© يعتمد الباحث على جمع المعلومات والبيانات المتعلقة بالملوضوع حتى يمكن 
تحديد المشكلة بشكل دقيق وتكوين الفروض المفسرة للظاهرة موضوع 
النحية: 

© وتكبيية البعتوث الانتتكةنافية بالمروتة ب والأغفياف على قورة البانفف علي 
اكتشاف وتفسير العلاقات يين المتفيرات المختلفة المتفلقة بالظاهرة موضوع 
العف 

© وذ هذا النوع من البحث من الممكن الاستعانة بتحليل البيانات الثانوية 
ودراسة الحالات واستقصاء عدد محدود من جماهير المشروع كالموزعين 
والمستهلكين ورجال البيع وغيرهم للحصول على البيانات المطلوبة للبحث. 


ناهى خصائكن البحوث الايستصقاف: ؟ 


ب. بحوث استنتاجية: 

هي تلك التي تهدف إلى دراسة جميع المتغيرات الأساسية # المشكلة؛ ووضع 
التوصيات المناسبة لمعالجتهاء وتعتمد البحوث الاستنتاجية على البحوث الوصفية 
والتجريبية. 
ج. البحوث الوصفية 

وتهدف إلى جمع البيانات الضرورية لحل مشككلة معينة؛ وتحليل هذه البيانات 
بصورة دقيقة وموضوعية من أجل معالجة هذه المشكلة. 
وتأخن البحوث الوصفية شكلين رئيسين: 

- دراسة الحالات 


بحوث التسوييق,الطريقة العلمية,الأنواع, المداخل) 


أي اختيار عدد محدد من الحالات ودراستها بشكل شامل ومتعمق» وتعتمد 
على اختيار عينات ممثلة لمجتمع البحث وملاحظة مفردات العينة أو إجراء مقابلات 

- الطريقة الإحصائية 

تعتمد على اختيار عينة ممثلة لمجتمع البحث وتقوم على دراسة عدد قليل من 
العوامل بف عرى حكبير من الجالات أو المفرواح ولا ييفه الباحث بالحالات لأن كل 
عالة كلفد فيا المنيزة للاهتمامينا بالتوسطات والنسب اللكدية والقاييس الخكلدة 
الفى تيف وتقسرسلوك اتقرواك البحف: 
د. البحوث التجريبية 

وهي التي تعتمد على إجراء التجارب العلمية» 

والتجربة هي عبارة عن تدبير محكم يتدخل فيه الباحث»؛ عن عمد # الظروف 
المحيطة بظاهرة معينة للوصول إلى نتائج عن العلاقة بين المتغيرات المؤثرة 2 
الظاهرة. 

وتستخدن البحيت الصريبية 2 اخصار صحة القروض ودواسة العلاقات الى 
تشمل سبباً ونتيجة حيث يتم تثبيت جميع المتغيرات فيما عدا متغير واحد وقياس أثره 
على الظاهرة. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


1. ماهي أنواع بحوث التسويق 5 


2 ما الفرق بين ا ث الاستنباطية والاستقرائية ؟ 
هو فى بين الب باطيه وا ستعرائي 


الوحدة اله 


نين 


بحوث التسوييق,الطرييقت العلمية,الأنواع: المداخل) 


بحوث التسوييق,الطريق”ة العلمية.الأنواع, المداخل) 


6 مناهج البحث في التسويق 


سنقوم الآن بدراسة بعض مناهج البحث 4 التسويق بغرض توضيح مدى درجة 


شمولها أو قصورها وتجب ملاحظة أن كلاً منها يركز على شرح عنصر أو عدة 
عناصر من العلمية التسويقية؛: ومن هذه المناهج ما يلي: 
6 --1 منهج المؤسسات التسويقية 
تكاهة) اللاي ركو الناتددف امصايه على اخليال ودراسة ميتعات الوسسات 
الاقتمبادية الى تتتدرف ذا عهليةقباذل الشلع من اننع إلى المسقيلك ان( اكسهطل): 
فهو يقوم بدراسة المنظمات والمؤسسات التي تلعب دوراً مهمأ د عملية تبادل 


السلع والخومات. 
كبا 7ن هذا تمرك حدما على وراب الساعدز اليتكية والومنهية لبذ 


فنجد الباحث يقوم مثلاً بدراسة تجارة التجزئة باعتبارها من المؤسسات 

الاقتصادية التي تشترك 4# توزيع السلع والخدمات. 

و دراسته لبذه التجارة - على سبيل المثال- يقوم بدراسة: 

مدى أهمية هذه التجارة 4# الاقتصاد القومي ودور تبادل السلع والخدمات. 

ثم يتطرق إلى تحليل أحجام المؤسسات التي يتكون منها مجتمع هذه التجارة. 

ثم يتحول إلى دراسة الموارد المادية والبشرية المستثمرة فيها. 

وقد يقوم بدراسة طرق وتنظيم مشروعات تجارة التجزثة بفرض معرفة 

ظروفها وتحديد كفاءتها 4 توزيع السلع والخدمات. 

7 ولك تجارة التجزئة مثلاً ننتقل إلى تحليل مؤسسات البيع بالتجزئة والوظائف 
التي تقوم بهاء وهكذا بالنسبة لباقي المؤسسات التسويقية مثل الوكلاء 
والسماسرة وكافة المؤسسات المشتركة 4# العملية التسويقية. 

7 كذلك يمكن التطرق إلى دراسة المؤسسات التي لا تشترك بدور مباشر 2 
العملية مثل المؤسسات التخصصية التي تؤدي خدمات مساعدة للعملية 
السويقية» ومن مثل هذه الؤسسات متشات الأصلان وفراكز يحوت الإدارة 
التي تؤدي يحوكاً تسويقية. 

“7 كذلك يمكن دراسة المنشآت التي تشترك 4 عمليات النقل والتخزين 
والشحن والتأمين والتحويل وما شابه من المؤسسات التي تساعد 2# الوظيفة 


بيك يكااي5 


لوقي 


عيوب هذا الشكل: 

أ.. يحتاج إلى قدر هائل من المعلومات والبيانات والدراسات المفصلة عن المؤسسات 
التسويقية المختلفة» ولذلك فانه يحتاج إلى التكرار حيث أن كل مؤسسة من 
المؤسسات التسويقية تحتاج إلى دراسة خاصة لباء ومن هنا تتعدد الدراسة بعدد 
المؤنسنات الوهووةيظ العملية الشدويقية: 

ب. كذلك يحتاج هذا المنهج إلى تكاليف باهظة من حيث الوقت وا مال. 

د كبا يعاب على هذا المنيع آنه ل يهم كغفيرا بدراسة الجواني السلوكة بذ 
العملية التسويقية»؛ بل يهتم بوصف النواحي البيكلية. فالجوانب السلوكية 
تشيل تعليل: الكأشواف :و الختطلط والسلوك:والقراوات وصملية إكطاة الطرار تاها 
الموائب البكارة فقيل داه العوامل القايخة الأفصرنة امكل الؤسسات مكل 
النواوف والسواتي:اثالية والعوس البدرية وفك اضيره] تحن وشركاة السوافب 
البيكلية بالثبات النسبي والاستقرار (على الأقل # المدى القصير) 4 الوقت 
الذي تجد فيه الجوانب السلوكية تمتاز بالحركة والتغيير. 

فم ون مظان جتو الرسياك بكوم على وميه ملف رسيا الصبويق 
ومختلف جوانبهاء ولا يتطرق كثيراً إلى النواحي السلوكية وبذلك بهمل جانباً 
مهماً من العملية التسويقية. 

.ولا وتوكن الباسة من العمدق 3 عرظة باو لقص ضاف الشاكنية عا عند 
الموسيات وقراراتهم المبويقية 

على الوق من كنهذ الفيزباما زاليهذا النيع شان الاسعمال بين 

الكثير من أساتذة التسويق وتعتمد عليه مناهج التسويق 4# الكثير من الجامعات. 

وبوهه عاء نشد شين هد كنيع تطورا حديكا بإمقال هيدا تخليل النظم لدراسة 

العلاقات المتداخلة بين المكونات البيكلية لنظم التوزيع وأثر هذه العلاقات على 
اللكونات السلركية ولنوانية الكو اهل مين الحكوفات لكايه عملي الفبسويق 

على مستوى المشروع ومستوى السوق. 


الوحدة اله 


نين 


بحوث التسوييق,الطرييقت العلمية,الأنواع: المداخل) 


بحوث التسوييق,الطريقة العلمية,.الأنواع, المداخل) 


6 -2 المنهج السلعي: 


أ 


. 


يركز هذا المنهج على السلعة باعتبارها موضوع عملية التبادل ولذلك يهدف 
التمييز بين تسويق مختلف السلع والخدمات باعتبار أن لكل منتج طبيعة 
ويقوم هذا المنهج بدراسة الوظائف المختلفة والأنشطة البامة التي تتطلبها عملية 
توزيع منتج (سواءً كان سلعة أو خدمة) أو مجموعة منتجات تقوم بإنتاجها 


صناعة معينة. 


اتتفاليا م نقط إنكائحها إن نقط اسعيلاكها واستعماتيا: 


93 فيقوم مثلا بتحليل مصادر الإنتاج والظروف التي تؤثر على عرض السلعة 2 


السوق» ودراسة النشاط التسويقي للمنتجين وأهمية هذا النشاط بالنسبة 
لتنويق السلعة: 


. اكم يتطرق إلن دواسة وظاكف الوسطاء ودورهه ك تسويق السلعة. 


ويقوم أيضاً بدراسة السوق من حيث حجمه وهيكله ودرجة المنافسة بين 
البائعين وا 3 لمشترين. 
وهذا المنهج شائع الاستعمال ب# دراسة تسويق المنتجات الزراعية. 


عيوب هذا المنهج: 


- يحتاج إلى تفصيل كبير ولذلك فانه لا يصلح لدراسة هيكل التسويق وحالته 
على مستوى الاقتصاد القومي حيث إن استخدام هذا المنهج ث محاولة لتحليل 
حالة التسويق على مستوى قطاع أو على مستوى الاقتصاد القومي يتطلب دراسة 
مستفيضة لكل السلع والمنتجات التي يتم تبادلبا 4 الاقتصاد القومي وهذه 
تقدر بآلاف الملايين 4 الكثنير من الاقتصاديات الحديثة. 

ولذلك يصلح هذا المنهج 4 الدراسات شديدة التخصص والتعمق والتي لا تحتاج 
إل التعميم. 

ويتشابه هذا المنهج مع سابقه (أيمتيج المنشات)بة أنه منهج ومبقي إلى بحد 
كبير؛ حيث يقوم على دراسة ما هو قائم وموجود فعلاً .بدون إجراء تحليل 
العلاقات والتشابك بين قرارات وأهداف وسلوك الأطراف المشتركة # العملية 
التسويقية: 


- ولذلك فان كلا المنهجين لا يمكنان الباحث أن يبعد من فهم عمق القرارات 
التسويقية أو الأساليب التي يستخدمها متخذ و القرارات يْ صياغة قراراتهم. 


6 -3 منهج التنظيم الصناعي 

يعد منهج التنظيم الصناعي امتداداً وتجديدا للمنهج السلعي؛ فهو يتشابه 
معه من حيث المبدأ والبدف. 

ذلك لآنه يركز على تسويق منتجات صناعةٍ ماء ولكنه يختلف عن المنهج 
السلعي 4 أدوات التحليل الي تستخدم» ففي الوقت الذي نجد فيه أن المنتج السلعي 
يهتم بالناحية الوصفية وتحليل ما هو كائن فعلاً: نرى هذا المنهج يعتمد على أدوات 
الفطليل المكاني[ العياري) :2 التظرية الاقتصادية النسوق ويعاوال تتريضها يفا كليل 
ضملية تسويق السلع واتخدمات: 

ففي الاقتصاد التطبيقي الحديث نجد فرعاً مهما منه يهتم بتطبيق المبادئ 
الافتضافية لنظطزيات امرض والظلي والعكاليف والاتسمار نه تخليل تروك إنقات 
وتسويق السلع والخدمات؛ وعصب هذا التحليل الافتصادي هو وجود علاقة بين 
العوامل المشكلّة بيكل العرض والطلب:؛ وبين السلوك الاقتصادي- الإنتاجي 
والتسويقي- لمختلف المؤسسات المشتركة يذ إنتاج وتسويق السلع والخدمات. 


6 -4 المنهج الوظيضي 
يهدف هذا المنهج إلى التاكيد على الوظائف التسويقية وإغظائها الأهمية 
الأولى 2# العملية التسويقية. 
تؤللف فهد أن النا نح برضو كنل الننامداغلى الوظالت اضفر من 
اهتمامه بالموسسات التي تؤدي هذه الوظائف ومن السلع والأسواق. 
فيقوم بدراسة جهاز التسويق من حيث نوعية الوظائف التي يؤديهاء فيقسم العملية 
التسويقية إلى مجموعة من الوظائف مثل: 
ت .وكليف الراك 
- والشحن والنقل والتخزين. 
- والبيع والإعلان وغيرها. 
ويقوم بدراسة طبيعة كل وظيفة ويحدد أهميتها بالنسبة لتسويق سلعة أو منتجات 
صناعية معينة أو حتى بالنسبة للاقتصاد القومي ». 


الوحدة اله 


نين 


بحوث التسويقرالطريق” العلمية,الأنواع. المداخل) 


بحوث التسوييق,الطريقة العلمية.الأنواع, المداخل) 


ولتوضيع هذا اللثيي المتمرض انها ترهي 3 القبالم بدوانية هرح يلي قسويق البساع 

المنزلية المعمرة من أجهزة البوتاجاز أو الثلاجات فإذا رأينا استخدام المنهج الوظيفي 

فان ذلك يعني أننا سنقوم بالآتي: 

- تحديد وظائف التسويق وتحديد من يقوم بها. 

- وقد نتطرق إلى دراسة تكلفة كل وظيفة حتى يمكن تحديد أهميتها 24 
قاكية تتصاتيف العدوة: 

كما يهو الباهيث بدراسة كل وظيفة وأمميكيا بالنسبة لخظلت النشاك 
التي تقوم بعملية التسويق.( فمثلاً يقوم الباحث بدراسة أهمية وظيفة البيع 2 
تجارة الجملة). 

يمغاز هذا اكنيع عدم الحاتحة إلى الدكول ف الكتررسن الفناضيل لكلف 2 

الوقت واتجهود +ذنف (نها لا فاع إلى الفكراز الذي يحفائمه كلذ ديعن 

السابقين - السلعي والمؤسسات- ذلك لأن عدد الوظائف التسويقية اقل نسبياً من 

عدد المؤسسات والسلع. 

عيوب هذا المنهج 

" أنه منهج وصفي إلى حد كبيرء ويهتم بالوظائف التي تؤديها منشآت التسويق 
ولكنه لا يهتم بدراسة كيفية اتخاذ القرارات التي تكمن وراء القيام بهذه 
الوظاكش: 

#ز ايض كقيرا بدرانة الساوات:واتيكل الكامن وراد هذه الوكلاكف» كالعلاقة 
بين الببكل أي العوامل المحددة لبذه الوظائف والقرارات الإدارية التي تستخدم 
هذه العوامل © آداء وظائفها تتضح بدقة ا هذا المنهج: 

8 ساد استخداء هذا المتهج كثيرا بين كتب التسويق التقليدية. 

6 -5 منهج ال مستهلاكت 
اتجهت الأنظار إلى المستهلك باعتباره حجر الزاوية 4 النشاط التسويقي 

ذلك لأن البدف النهائي للنشاط الاقتصادي » هو إرضاء وإشباع حاجات المستهلك. 

وتغك سهلية المسويق الآداة القملية التحقيق الزهاهية الاتتسبادية للمسيتيلك حيفة أن 

جهاة التسويق يقود بقوجية رقيات التتمملك وإبلاقها إلى العاكبين على توزتيع اكوايه 
دن يكنات الاسححو اهارث 

من كفا تجو أن إشباء قياف التبشياك يترقف على تار سيان الوبق د 
تونحيه المؤازد الاققصادية وقوقيع التتجاهه 


يهدف منهج المستهلك # الدراسات التسويقية إلى التعرف على العلاقة بين النظام 
التسويقي ورفاهية المستهلك: وذلك بدراسة سلوك المستهلك؛ والاهتمام بتحليله 
حيث أنه البدف الأساسي للعملية التسويقية والنظام التسويقي. 

لذلك نجد أن الدراسات التسويقية تركحز كثيراً على المستهلك ولا نجد أي 
مدرسة تسويقية تخلو من تحليل ودراسة سلوك المستهلك» (أو المشتري بوجه عام) بل 
هناك الكثير من المؤلفات المستقلة التي تعالج سلوك المستهلك » على حدة. 

ولقد ازداد الاهتمام بمنهج المستهلك وبدراسة السلوك الشرائي بصورة منفصلة: 
ولق ات ذلك تفيجة للتطوراتلى خ قت ف العلوم السلوكية وما ردقب عليها من 
فهم أدق وأعمق للجوانب السلوكية للمستهلك؛ وأدي ذلك بدوره إلى تراكم 
المعلومات وأساليب البحث المستخدمة 4 دراسة السلوك الاستهلاكي والشرائي. 


ما هي العوامل التي تؤثر علي سلوك المستهلك ؟ 


6 -6 المنهج القانوني 
أعطى بعض الكتاب ينص عليه بأخذ هو ' العملية التي تتغير بها ملكية 
السلع والخدمات ". 
لكن لاشك أن هذا التعريف ضيقء ولا يتفق والمدخل القانوني لدراسة التسويق 
الذي يركز غلى دراسة الظاهرة التسويقية من الناحية القائونية غالدولة الحديةة 
تخولحل ذاقنا بف الحياة الأقتصباذية بسن الفشرينات لقتظليميا والسعشير من هذه 
التشريعات تؤثر بصورة مباشرة آو غير مباشرة على العملية التسويقية. 
من أمثلة هذه التشريعات: 
© تشريعات تؤثر على تحديد الأسعار ومواصفات السلع المتعامل بها 4 السوق» 
والتغريعات الش تؤكر على سلوك اللمتافسةيظ الأسواق: فوس الكثيرمن 
الدول التي تقوم بسن قوانين تمنع الاحتكار والتكتلات الاقتصادية» حتى 
تضمن مستوى معيناً من المنافسة # الأسواق وتحمي المستهلكين من الآثار 
السيكة ليذه الاجعكارات: 


الوحدة اله 


نين 


بحوث التسوييق,الطرييقت العلمية,الأنواع: المداخل) 


الوحدة الثا 


نيم 


بحوث التسوييق,الطريقة العلمية.الأنواع, المداخل) 


© كما إننا نجد تشريعات معينة تعطي امتيازات احتكارية بلامسفايل بيده 
الموارد التي يسطزم الاستغلال الاقتصادي لبا حدا معيناً من الاحتكار ذ 
الإنتاج والتسويق حتى تحقق أهداف المجتمع # أحسن استخدام لموارده. 

والمنهج القانوني # التسويق يهدف إلى دراسة أثر هذه التشريعات جميعاً على العملية 
التسويقية بوجه عام. 

الملاحظ أن هذا الآأسلوب وصفي إلى حد كبير ويتطرق إلى تحليل علاقات 
العلناناك مين مكاهيير لضا المووقية:: وناف الأقتصيا هن للحليال الحاتت 
القانوني للمشكلة. 

يوجة هام تقد واد الامتساء بهذا المتهج دق السفوات الآخيرة يشححل كيين 2 
الدول القامية» تتؤايك كتدكل الدولة ذ النحياة الأقخصادية لحماية المسديلك ف هذه 
الدول:».ونتيجة لتزاين الرقاية: على الأسواق يف الباؤد اللتخلفة والثامية: 
6 -7 المنهج الإداري 

يعد المنهج الإداري أو ما يسمى حديثاً بمنهج اتخاذ القرارات من المناهج الأساسية 
كذ الندزامنات التسويقية الحديكة» ذلك لأنة ينظ ر إلى الفسويق من وجهة نظ ر إدارة 
المشروع؛ أي من وجهة نظرإتخاذ قرارات إدارية لحل مشككلة تبادل السلع 
والخدمات. 

وحجر الزاوية هذا المنهج هو كيفية إدارة الوظيفة القسويقية بف المشروع: 
ومنهج اتخاذ القرارات ( المنهج الإداري) يعد المشككلة التسويقية إحدى المشاكل 
الإدارية التي يممكن تطبيق مبادئ نظرية اتخاذ القرارات الإدارية عليهاء فهو يهدف 
إلى توضيح كيفية استخدام موارد المشروع ‏ حل مشككلة التسويق وكيف تواجه 
الؤدازة اللشاكل الشوفة: 

على الرغم من أن منهج الإداري من المتاهج التي ظيرت مع ظهون كل هين منهج 
المنشآت والمنهج السلعيء إلا أنه شهد تطوراً كبيراً من حيث أساليب التحليل 
المحفدية: 
قلقن ادي تقد اللشكلة التسويقية إلى كسرورة إدخال الكغير من آدوات التحليل 
ومن أهم هذه الأدوات 
”7 إدخال أساليب التحليل القياسي والكمي» والتأكيد على أهمية المعلومات 2 

حل المشناكل السويسية + شبكلا كاك علو اتكاة القرارات على نطاق اوس 


#ه ايع هله يكوك السليعات فرقيظا سد -صييربالكتيرسن الدراسابة 
المتسويقية» كينا امهف نتاف :اك اللسوية هزءا نينا بك الدر اينات 
التسويقية: حيث أن كمية ونوعية المعلؤمات المتاحة ذات.صلة وثيقة بحل 
امشناكل التسويسي» المحتلفة: 

”7 ولقد أدي ظهور الطرق الحديثة للحساب العلمي ولاسيما الحاسب الإلكتروني 
إن امشخداء معازفات الشنريق يسور ادق 2ف وضع الحلول اللخظلفة للمشتاكل 
مويق 

والملاحظ أن المنهج الإداري( منهج اتخاذ القرارات) يضم ي طياته عدة مناهج حيث 

أن اتخاة قراو يشان مشكلة معرنة يقطاب: 

© دراسية المنشآت التسويقية. 

© دراسة السلع والأسواق. 

© اتخلينالضالة الاقضادية والاجتماعية والقانونية 
تحليل ملوك المستيلك. الخ 

لذلك يعتبرهذا المنهج - ذ اعتقادنا - أكثر شمولاً من أي من المناهج السابق 

#كرها. 

كبا شر اكدذرها تحلياذ لأدخاله الطلروق القلليةنذ إدارة السويق الحدىة. 


6 -5 منهج تحليل النظم 

يعد مدخل تحليل النظم من أحدث المداخل التي ظهرت # علوم الإدارة الحديثة 
والتي لاقت اهتماما كبيرا. 

ترجع فكرة تحليل النظم إلى مجموعة الدراسات الرائدة والتي قام بها البروفسير 
فون بيرتلينتفي ((2671416114 1/01) الذي يعرف النظام بأنه "جمع متكامل من 
المكونات والجزئيات التي تشككلها بالإضافة إلى العلاقات التي تربط بين هذه 
المكونات وأجزائها" . 

آي آن النظام هو جمع من اجراءمتداخلة: فيمكن مخلاً النظر اق القاطرات 
والعريات وإأسارات الخرون والتسببان على أتها اأجزاء هن تظلاء يفكاسل هو فد 


بحوث التسوييق,الطرييقت العلمية,الأنواع: المداخل) 


سكة حديدية. كذلك يمكن النظر إلى عملية الترشيح والانتخاب تتكون من 
المرشحين والمنتخب فيما بينهما بعضا ببعض والناخبين لعضوية المجلس الوطني على 
أنها نظام متكامل ومن ذلك يتبين أهم ما يميز النظام هو المكونات الأساسية له 
أي أجزائه والعلاقات التي تربط هذه الأجزاء. 
وأهم ما يميز مدخل تحليل النظم ويؤكد أهميته لتحليل المنظمات والظواهر المعقدة 
عما يلي: 
الاهتمام الأساسي ب فكحرة تحليل النظام هي التعمق + فهم مكونات النظام» إن 
الأجزاء أو المكونات ليس ذات أهمية بمقدار تأثيرها على مستوى أداء النظام كله 
عند تشكيل أو تنظيم مكونات النظام فانه يجب ألا ينظر إلى هذه المكونات 
مستقلة ولكن التأكيد يجب أن يوجه إلى علاقات التكامل بين مكونات النظام. 
نظرا التكامل بين نكونات النظاء سان علاقات التفاغل والتمويض بين هذة 
المكوتات كلهي :ذورا آساسيا ف مسكريات أذاء النظام من حيق تحكين هذا النظاء 
من تحقيق أهدافه أو عرقلته 4 محاولته تحقيق الأهداف. 
لاشك أن التكامل بين المكونات المختلفة للنظام يساعدها على تحقيق نتائج 
افكبل النظام تقوق النحات الس يحقهعيا كل هن هذه الكوتاف متفصلا فن باش 
مكونات النظام. 


اه الس انايد 


. اذكر أوجه القصور 2# المنهج السلعي . 

. ماهو الفرق بين المنهج السلعي ومنهج التنظيم الصناعي؟ 
. حدّد نقاط الضعف التي يعاني منها المنهج الوظيفي 

. ماهي العوامل التي تزيد من أهمية منهج تحليل النظم ؟ 
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7 الخلاصنس 


عزيزي الدارس »2 
ختام هذه الوحدة نعطيك موجزاً لأهم ما ورد فيها من معلومات: 

بدأنا بشرح مفهوم النظرية؛ فهي تعني الإطار الذي يوضح طبيعة 
علاقة السبب والنتيجة ب الظواهر الطبيعية والاجتماعية: وكذلك عرفضنا أن 
الحقيقة هي ملاحظة تثبت صحتها عملياً وأن النظرية تهدف إلى تحديد 
العلاقات بين الحشاكق امتكرجة الظاهرة المعينة : 
ثم تناولنا أشكال النظرية التي تشمل النظرية الإيجابية: والنظرية المعيارية: 
بال ضاف | العم 

بعد ذلك انتقلنا لمناقشة مراحل تصميم بحوث التسويق التي تبداً 
بتحديد المشكلة؛ ثم صياغة الفرضيات»؛ وتحديد أنواع البيانات اللازمة 
ومصادرهاء وطرق جمعهاء وإدخالبا للحاسوبء ثم تحليلهاء وأخيراً كتابة 


وعرض نتائج الدراسة . 
البحث التسويقي» والتي يمكن أن تؤثر علي دقة النتائج» قسمناهذه 


لأخطاء غيرالمعاينة ووصفنا أثرها علي نتائج البحث التسويقي . 
ثم انتقلنا بالحديث إلى أنواع بحوث التسويق» شرحنا أولاً التقسيم من 

حي المنهج العام: الذي يشمل البحوث الاستقرائية والاستنباطية؛ وثانياً 
التقسيم مو حيف البدظه .وهذا يكم البحوث الاجكشافية: والإبتسماهيه 
والتجريبية . 

اختتمنا الوحدة باستعراض مناهج البحث التسويقي التي تشمل منهج 
الموسسات التسويقية» المنهج السلعي»: منهج التنظيم الصناعيء المنهج 
الوظيفي: منهج المستهلكء المنهج القانوني» المنهج الإداري» ومنهج تحليل 
القظم . 


الوحدة اله 


نين 
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8. لمحن مسبقن عن الوحدة الد راسية التالين 


عزيزي الدارس » »2 

الوحدة القادمة بعنوان ( بحوث التسويق ونظم المعلومات التسويقية )» وهي 
تناقش المتغيرات البيئية التي زادت من أهمية نظم المعلومات التسويقية. وكيف 
أصبحت هذه النظم من المتطلبات الأساسية لتطبيق المفهوم الحديث للتسويق» 


كأهم عنصر من بين هده العناصر. 


نتمنى أن تستمتع بدراستها 


9إجايات التد ريبات 
فيما يتعلق بتفسير الظواهر الاجتماعية والطبيعية تقوم النظرية بالآتي : 
1. وصف الظواهر, وجمع وترتيب الحقائق المتعلقة بها . 
2 ترتيب الأهمية النسبية للملختلف العناصر المرتبطة بالظاهرة. 
3. تحديد المتغير المستقل والمتغير التابع ب هذه العناصر. 
4. تحديد العلاقات بين الحقائق. 


تدريب (2) 
خصائص البحوث الاستكشافية تشمل : 
1. تحديد المشكلة بشكل دقيق وتكوين الفروض . 
2 المرونة. 
3. الاعتماد علي قدرة الباحث © تفسير العلاقة بين المتغيرات. 
4 الاستعانة بتحليل البيانات الثانوية» ودراسة الحالات والاستقصاء. 
تدريب (3) 
يمكن معالجة القصور ي منهج المؤسسات التسويقية عن طريق استخدام مبدأ 
تحليل النظم © دراسة العلاقات بين المكونات البيكلية للمؤسسة. 


العوامل التي تؤثر علي سلوك المستهلك هي الحاجات والدوافع؛ والإدراك: 
والشخصية:؛ والأسرة» والطبقة الاجتماعية» والجماعات المرجعية» وقادة الرأي» 
ومستوي الدخل. 

0 مسرد المصخطلحات 


النظرية 1/1201 1/16) 
علاقات ذات معنى بين مجموعة من الحقائق» أي أنها تهدف إلى 
تحديد العلاقات بين الحقائق ويجب أن يكون لبذه العلاقات معنى 
واضح بين الحقائق المكونة للظاهرة . 
الحقائق 1215 0116 
ملاحظة ثبتت صحتها عملياً. 
النظرية الإيجابية 1112015 20511106) 
هي النظرية التي تهدف إلى تحليل ما هو كائن وقائم فعلاً» بالتالي يمكن 
أن نطلق عليها نظرية وصفية. 
نظرية وصفية (2112015 ©006571271410). 
هي النظرية التي تهدف إلى تحليل ما هو كائن وقاثم فعلاً. 
النظرية المعيارية 5147104711160 
هي النظرية التي تهدف إلى تفسير ما يجب أن تكون عليه الأشياء بالتالي 
يمكن أن نطلق عليها نظرية اقتراحيه أو علاجية ((111201 2/6511714106). 
الفن +17تر 
هي النظرية التي تهدف إلى التجديد والابتكار» ولذلك نجد أن الظواهر 
والمسائل التي تعجز النظرية سواءً كانت إيجابية أو مثالية عن تفسيرها تحتاج 
إلى اجتهاد شخصي وابتكار من جانب الباحث 


الوحدة الثان 


نيص 
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1. المراجع 


1. عثمان» عبد الرحمن أحمدء مناهج البحث العلمي وطرق كتابة 
الرسائل الجامعية(الخرطوم: دار جامعة أغريقيا العالمية, 1995). 
2 سعيدء هناء عبد الحلي» إدارة التسويق (القاهرة,. 1993). 
3. عطيةء مجدي طهء التسويق الوصفي والتحليلي (القاهرة: المطبعة 
العالمية. ‏ 1988). 
. كثنيرء؛ توماسء تايلور» جيمس ؛ تعريب عبد الرحمن دعاله بيلة؛ 
بحوث التسويق " مدخل تطبيقي(الرياض: دار المريخ للنشرء 1993). 


الوحدة اله 


نين 
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1. 2 أهداف الوحدة 5 
٠‏ البيئة المتقدرة وحتفية نظه المعلومات التسويقية 00 
تعريف نظه المعلومات التسويقية 9 هششظ1ظ1 
يل القارات الشركة 5 


: عناصر نظام المعلومات التسويقية *«2 
1-5 نظام التقارير الداخلية 11 010111111 


2-5 نظام الاستخبارات التسويقية 0 
3-5 نظام بحوث التسويق 122313710101008 
4-5 نظام التسويق التحليلي 21170001 
. معاييرتقييم جودة المعلومات التسويقية 21213370 
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لحاة مسيقة عن الوحدة الدراسية التالية 5 
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الوحدة الثالثيّ 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


1- المقدمي 


1 -1تمهيد: 

عزيزي الدارس : 

مرحباً بك 4# الوحدة الثالثة (بحوث التسويق ونظم المعلومات التسويقية)»؛ التي 
تحتل مكانه خاصة 4 هذا المقررء وذلك من خلال مناقشتها لنظام المعلومات 
التسويقي الذي يعتبر من الظواهر المعاصرة لتكنولوجيا المعلومات. 
ويقصد بنظام المعلومات التسويقي تلك التسهيلات والإجراءات المتكاملة التي 
تستخدم # تزويد الإدارة بمعلومات دقيقة ومنتظمة عن البيئّة التسويقية» والفرص» 
والاستراتجيات» والخطط التسويقية. 

تحتوي الوحدة علي تسعة أجزاء رئيسية؛ تتناول عدداً من الموضوعات ذات 
الصلة ببحوث التسويق ونظم المعلومات التسويقية» هذه الموضوعات تشمل البيئة 
الاير ويحاهي ةكلم اللتاوميات الفسويضيةة والعروك نط |العاومنات الفنبريقية ‏ تظتور 
نظم المعلومات التسويقية» وعناصر نظاء المعلومات التسويقية: ومعايير تقييم جودة 
المعلومات التسويقية» علاقة بحوث التسويق بنظام المعلومات التسويقي» تنظيم 
بحوث التسويق» صناعة بحوث التسويق» والجوانب الأخلاقية ش بحوث التسويق. 

وضعنا العديد من الأمثلة والأنشطة والتدريبات وأسئلة التقويم الذاتي: لتسهيل 
الفهم وتوضيح المعني. 
وبق اتتكلان مقترحاتك لقطويرها 55 
عر كرى رحبا يك [إى هذد الويحده وتافل أن متكيه بدرانتيا 5 


تكبقى للك الفرفيق. 


1 -2 أهداف الوحدة: 


عزيزي الدارس» 
بعد فراغك من دراسة هذه الوحدة ينبغي أن تكون قادرا على أن: 
1. تحدد المتغيرات التي أوجدت الحاجة للمعلومات التسويقية. 


6 تعدد الخدمات البجنية الى تقدمها شركات يحوت التسورة : 
7 تبيّن الجوانب الأخلاقية ب بحوث التسويق. 


2: البيئي المتغيرة وحتميي نظم المعلومات التسويقيى 


يشير :7504/6 أنه خلال السنوات القليلة الملاضية ظهرت مجموعة من المتغيرات 
ابجدت حاب تلعة إلى اللودات التصريقي يشكل أكفر واشصل يفا الرقت نفسه: 
وهذه المتغيرات هي: 
التمول سن المنويق اللشلى: إلى التسونق الدولى اذى إلى اسان وق الأسبواف الى 
يتم فيها تسويق؛ السلع وبالتالي الحاجة إلى نظام علمي لجمع المعلومات المطلوبة عن 
هذه الأسواق. 
اتدل نشاف الأعطال من معرد 1ذا#التلنية رغيات الشتتريع إل اللحاونة البح 
صن مةه اتحاجات» وسو كم العبل على إشياهها: فالتزايد الشكير :هدحول 
العملاء أدى إلى التزايد المستمر 4 الطلب على السلع والخدمات» وزيادة قدرتهم 
على المفاضلة بين السلع المختلفة التي يقومون بشرائهاء وبالتالي أصبح من 
الحسب علت يعال القنتريق التعرف على الجاهات انق لعو سافهه يدوة 
دراسة وتجميع المعلومات عن هذه الاتجاهات. 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسو: 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


بحوث التسور 


يق 
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وحدة المنافسة والتحول من المنافسة السعرية 001126414101 27166 إلى المنافسة غير 
السعرية :0011176114101) 71166 7/01 من منتج» وترويج» وتوزيع؛» وخدمات ما بعد 
البيع أدى ذلك إلى ضرورة تسلح رجال التسويق بالمعلومات الكافية عن أهم 
المنافسين واستراتيجياتهم التسويقية والتنافسية. 
إضافة إلى ما سبق فإن عصر التسعينات يتميز بعلامات مميزة سمتها التجديد 
وهذا يعني: 
© الاتجاه نحو العالمية. 
© ظهور مؤسسات تسويقية جديدة. 
©* أدوار تسويقية جديدة. 
© علاقات تسويقية ومعرفة تسويقية جديدة. 
© ظهور تنظيمات وعلاقات دولية جديدة. 
© استراتيجيات ترويج ومهارات بيعية متميزة وجديدة. 
© أساليب توزيع وخدمات ما بعد البيع بأسلوب متميز وجديد. 
© مشاكل وحلول تسويقية جديدة. 
وعليه فإن منظمات الأعمال مطالبة بشكل أو بآخر بالتكيف والتوافق مع 


هذه الضغوط» الوم 50 ذلك إلا من خلال تكنولوجيا المعلومات الإدارية 


: 


ار يا اي 10 العمل 
التسويقي 2 الميدان. 


. تحقيق الاندماج والتكامل بين الوظائف التسويقية والوظائف الإدارية الأخرى 


على مستوى التنظيم. 

تعنظيم القدرة العاشسية الشركة نتيج: لاختمان:الوظت وتطليل القباضيد 
المكاني والاستفادة من مواردها التسويقية بشكل أكفا. 

مشحييل قدرة الؤوازة العيوشية على الاسكفادةمن البقكضرات والشتفات 
الجديدة» وتطويرها بشكل أفضل يمكنها من تحقيق أهدافها. 

بهم دف التطبيق الناجه تتظد الملوفات الأدارية 50 والكدانة كشييرانة 
جديدة 4 توزيع القوة البيعية والتسويقية» وتيسير أعمال فرق العمل التسويقية. 
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نظم المعلومات التسويقية تسهم 4# أعمال التخطيط والرقابة وإتخاذ القرارات 
التسويقية بشكل أسرع وأفضل. 

تساعد نظم ال معلومات التسويقية على تنمية الإستراتيجيات التنافسية الفعالة 
وسرعة الامنتجابة للتعالفات العائية المتناضمة: 

تسهيل عمليات التعاون والتواصل بين الشركات ال منتجات بشكل يمكنها من 
لحزات المي اللمويين نظ يو احية الجالفاف الدوكية: 


. تساعد نظم المعلومات التسويقية ْ تطبيق إدارة الجودة الشاملة ‏ مجال 


الفسويق نيا محدى اطقرانا أكفر من العملا 
تسهل نظم المعلومات التسويقية من تحقيق المرونة داخل الأسواق» والتعامل مع 


. يساعد نظام المعلومات التسويقية على تكون مزيج تسويقي فعال يساهم 2 


زيادة نصيب المنظمة من السوق وتحسين الريحية» ومن ثم زيادة العائد على 
الكبوال ا لتر 
وعلى الرغم من أهمية الحاجة إلى المعلومات التسويقية إلا أن المتاح من هذه 
المعلومات لا يزال غير متوفر بالشكل الكاك وبما يمكن إدارة المنشأة من 
التصدي لمشاكلها بفاعلية. 
بمعنى آخر هناك حالة من عدم الرضا فيما يتعلق بالمعلومات التسويقية المتاحة 
لدى المديرين؛ وأسبابها هي: 
© عدم توافر القدر الحكاج من المعلومات الصحيحة»؛ فمعظم المعلومات 
المتواظرة بخاطةة وخيو دقيقة: 
عدم تواجد المعلومات # إدارة محددة بشكل يسهل جمعها. 
© هناك اتجاه خاطئ لدى كثير من العاملين يتمثل 4 كتمان أو حجب 
المعلومات عن الآخرين خوفاً من انعكاسها بطريقة غير محببة على 
أدائهم أو استفادة الآخرين منها. 
١ ©‏ كترم الأحران كهذل اوبات الهمة واتخافنة يحل الشوكضركه 
التسويقية متأخرة مما يؤدي إلى عدم الاستفادة منها بشكل فعال. 
© إن هذه المعلومات يتم تجميعها بشكل عشوائي مما ينعكس على عدم 
دقتها وصحتها. 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسوه 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


ذ.تعريف نكم المعلوفات التسوية< 


يعرف محمد علي شهيب نظم المعلومات التسويقية بأنها: "ذلك النظام 
الفرعي الذي يختص بعمليات جمع؛ ووصفء وتبويب» وتحليل» وتخزين» واسترجاع 
البياتانهاوالعلومالف السبريقية, ويعمل على اشينابها يدون عراكق بمنا يكو قير 
من أن يتدبر بحكمة ولباقة وظيفته الإدارية بما يساعد على تعميق ممارسته الإدارية 
والتسويقية بتوجيهه نحو المخرجات أكثر من اهتمامه بالمدخلات". 
ويعرفها 150417 بأنها: بناء وتكوين مستمر من أفراد ومعدات وإجراءات» صمم 
أساساً بهدف جمع المعلومات الحديثة والدقيقة» وتخزينها وتحليلها وتقييمهاء ومد 
مشحةق القرازات الفسريقية يها يدف تسبين الأنشلطة القلضة بالتغطيظ والصفيد 
والرقابة التسويقية. 
ويتفق المؤلف مع محمد بسطامي بأن أفضل تعريف لنظم المعلومات 
التسويقية هو التعريف الذي استخدمه براين 8116 وستافورد 5447/7014 حيث يعرف 
هذان الكاتبان نظام المعلومات التسويقية بأنه: “جهاز منظم ومكون من عناصر 
وهي تشمل عدداً من الأفراد والآلات» والقواعد المحددة لغرض الحصول بطريقة 
منتظمة على المعلومات اللازمة التي يمكن جمعها من مصادر داخل المشروع 
وخارجهء لاستعمالبا 4 اتخاذ الغرارات التعلقة بالتواحي المختلفة لإدارة التسويق". 
ومن هذا التعريف يتضح أن أهم مميزات نظام المعلومات التسويقية هي: 
1- أن نظام المعلومات التسويقية المتكامل يتكون من عناصر متداخلة ونظم فرعية تؤثر 
عن كيه لذا فإ ماج النظام تسد كتلى التسيق بين امواكه الترعيةة ورفصين 
هنذا النظام من: 
- مجموعات من الأفراد كل منهم مسئول عن أداء أنشطة معينة. 
- ومجموعة من الآلات والعداك تستخدم # الحصول على البيانات المختلفة 
والقيام بتحليلها وعرضها بطريقة تمكن الإدارة من استخدامها ب اتخاذ 
القوار اهرا سوس 


د :وكذلك يعض القواعد :ال تحدد العلاقات بين النظع القرعية. 
,كما يشتمل النظام أيضا على نظم جزقينة المعلومات لحوفين البيانات 
لأنشطة التسويق المختلفة. 


إفتظاء اللعلومات السويعية التسعامل مضه جيم البيانات على المضيادن 
الدااكلية ف اللشسروع للحصول غدى البياثات اللأزمة لاقخاة القرارات 
النويقية الفعالة 

إن المطاء يحي أ يكو مهيا على تخملة شاملة سحو الآذاوة بعد ادها وكها 
لاحساحاتها مع العلومات اللقلهة ينملية اقكاة القرارات: 

يختص نظام المعلومات التسويقية المتكاملة بإمداد مديري التسويق 
بالعلوماث عن آذاء الأنشيطة الضويقية المخصفة والثظم الواخلية الأخرى 
بالتقاق وكذنلك الظروق الفحعيكلة نيا سيفة ينتكلينة حيس الساحة إليها. 
يعبر نظام العلومات السوزقية نظاما جرفي مخ تلام المطومات الإدازية: 
يعتمد نظام المعلومات التسويقية المتكامل على مركز البيانات على مستوى 
لمتشا سصك ]نل الحضصدول على النيانات الأدارية وإمداده باسياتاكه ا مشرفره 
لديكه: 


أسئلة التقويم الذاتي : 


1. عرف نظم المعلومات التسويقية . 
2. ماهي مميزات نظام المعلومات التسويقية 8 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسوه 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


4.تطور نظام المعلومات التسويفقيىي 
إلى تعدد مراحل الاهتمام بهذا النظام؛ و يمكن تركيزها # المراحل التالية: 
ف قبل عاء 1905ه كان البدق من المعلومات التسويقية السافية + جل 
المشاكل التسويقية اليومية. 
© من عام 1919-1905م ظهرت أهمية إنشاء أجهزة بحوث التسويق كأحد 
الوحدات الكنظيية والأدارنة اللسكرلة سن العلوسات السشويقية وإذا رده 
المعلومات. 
© من عام 1930-1919م برزت أهمية المعلومات التسويقية لوضع وتصميم 
وتنفين البحوث التسويقية الميدانية. 
© من عام 1945-1930 ظهر الدور الحقيقي لنظام المعلومات التسويقي 
كابنائن اللقنامل هم المقظيرات الشسويقية وشمية الطاب على مثقيات المنظمة 
© من عام 1973-1945م ظهرت أهمية تحقيق التكامل بين نظام المعلومات 
التسويقي ونشاط التسويق وباقي أنشطة المنظمة؛ كأداة للتنسيق بينهما. 
© 1973م وحتى الآن ظهرت نظم المعلومات التسويقية كأداة رئيسية لمساعدة 
الإدارة 4 مواجهة المناخ المتقلب ومشكلاته من جانب واستثمار ما به من 
هرضن والحفنالات إيجانية من حاتي انخر. 


5. عناصر نظام المعلومات التسويقين 
يتكون نظام المعلومات التسويقي من البيئة التسويقية بمكوناتها المختلفة التي 


- الأسواق المستهدفة. 
- قنوات التسويق. 
- المنافسين. 
1 - الجماهير. 
1 - وكذا مختلف القوى على مستوى البيئة الكلية. 


وهنا يتم التعرف على الاتجاهات والتطورات 4 البيئة التسويقية من خلال أحد 
النظم الفرعية المكونة لنظام المعلومات التسويقية وهي: 


ونظم المعلومات العسويقية 


- نظام التقارير الداخلية. 
- الاسشكارات الشويفية 
- بحوث التسويق. 
نظام التسويقي التحليلي. 
ثم تتدقق المعلومات إلى مديري التسويق لمساعدتهم 4# إتخاذ القرارات 
التسويقية» وعليه تصبح هذه القرارات بمثابة معلومات مرتدة يتم مراقبتها 
وملاحظتها والاستفادة منها مرة أخرى كمعطيات 2# البيئة التسويقية. 
وفيما يلي شرح مختصر للنظم الجزئية المكونة لنظام التسويق: 
1-5 نظام التقارير الداخلية 5[51611 10220115 1111617141 
وهنا تقوم المنشأة يإعداد تغارير داخلية عن اعمالبا ونتاكجها يصقة دورية خاضة 
بالمبيعات والأرباح» والنصيب السوقيء والتكاليف, والمخزون والمنافسين...الخ. 
وحتى تستطيع الإدارة الوصول إلى المعلومات الكافية من خلال هذا النظام ينبغي 
عليها إثارة التساؤلات الآتية: 
ماهي أنواع القرارات التي تتخذها بصفة منتظمة؟ 
* ماهي أنواع المعلومات التي تحتاجها لاتخاذ هذه القرارات؟ 
ماهي أنواع البيانات التي تحصل عليها بانتظام؟ 
* ماهي أنواع الدراسات الخاصة التي تتطلبها بصفة دورية؟ 
ما هي أنواع المعلومات التي لا تحصل عليها الآن وتود الحصول عليها؟ 
ما هي المعلومات التي تحتاجها يومياً؟ أسبوعيا؟ شهريا؟ سنوياً؟ 
ماهي المجالات وتقارير التجارة التي تود أن تراها بشكل منتظم؟ 
" ماهي الموضوعات التي تود أن تكون على دراية بها؟ 
ماهي أنواع برامج التحليل التي تود الاحتفاظ بها؟ 
ماهي من وجهة نظرك أهم أربعة تحسينات مفيدة ينبغي القيام بها بخصوص 
نظام المعلومات التسويقية السائد؟ 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسوه 


يق 


1 
3 
إل 
1 
3 


نظام المعلومات التسويقى 
01ل أقتتتتمله! مماا عاتملا 


البيذه الدنسويفده نظا التفارير الداخليبة 
أتاع تتئتنه كلتلا مملاء ملقلا خم لقتعا 
- الاسواق المستهدفة 1 
ا ا 


تتناء عانقلا 
- التفطبط عالذةضةا 


-الشفيذ ‏ نرملاناععم 
- قنواث التسويق -الركاية 01مأنزمم 
أ انتنقتان) قاملاء عانقا 


- المنافسون 25ر0 انا :7ئة:00) 


- الجماهر وعتانارا8 1 تخب ادك حد: 
: ' نظام الاستخبارات وصنامعائة ]1 نظاد اأسو يق الثد 
- قوى اليئة الكلبة ‏ متعفاط || ييجزورة #ممدونلفها 0 0 4 
016 "1 أل انلا ملالا 2 1 دن 
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القرارات الشويقية والاتصالاب ‏ 01لأةعلئناتشتطهث) لالث قممزواعء [١‏ عصناءعائماءا 


بحوث التسويق ونظم المعلومات العسويقية 


اكتب مقالا يوضح النقاط التي يجب أن يشتمل عليها التقرير الداخل 4 نظام 
المعلومات التسويقي . 


5 -2 نظام الاستخبارات التسويقية 351111 17111/11921026 11119 2/1411 
البدف من هذا النظام هو مد الإدارة ببيانات ومعلومات عما يجري ويحدث ج الواقع 
العملي. 
ويعرفه 202/7 بأنه مجموعة من المصادر والإجراءات التي بواسطتها يستطيع المديرين 
الحصول على معلوماتهم المتعلقة بما يحدث ش البيئة التسويقية» و هذا الصدد 
يمكن للإدارة اتخاذ مجموعة من الخطوات لتعظيم الاستفادة من هذا النظام وهي 
على النحو التالي: 
أ. وضع نظام لتحفيز رجال البيع يمكنهم من إعداد تقارير أفضل تتعلق 
بالتطورات الحديثة # المناطق البيعية. 

ب. وضع نظام لتحفيز الموزعين بهدف تزيد إدارة المنشأة بالمعلومات البمة 
والهودةة: 

عد الاسبقانة بالاسعضازات الشارهية التخمنية .5 تجميمع االعلومات وإجراء 
النراسنات اليداتية: 

د. إنشاء قسم متخصص يكون هدفه الآأساسي تطوير وتحسين نظام 
الاستخبارات التسويقية من خلال تجميع المعلومات وتنظيمها أ شكل جيد 
ونشرها على جميع المختصين بالمنشأة. 


5 -3 نظام بحوث التسويق 52516111 1125247/1 1/1471241116 
يختص هذا النظام بالقيام بدراسات لتحديد مشككلة معينة وجمع البيانات وتحليلها 
بطريقة تمكن إدارة المنشأة من معرفة البدائل المختلفة لحلهاء وتقييم هذه البدائل: 
واختيار البديل الآمثل. 

وهنا يمكن التفرقة بين بحوث التسويق ونظام المعلومات التسويقية على النحو 
القالى: 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسو: 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


الوحدة الثالثيّ 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


تعنى بحل المشاكل تهتم بتفادي المشاكل وحلها. 
تعنى بالمشنكلات التسويقية. تعنى بمشكلات المنشأة والبيئة. 


أحد مصادر المعلومات التسويقية. | تضم مصادر غير الدراسات التسويقية. 
تركز على الحاضر والمستقبل.2 ١‏ تهتم غالبا بالمستقبل. 
5 -4 نظام التسويق التحليلي :/ء125241 71476241119 /هع1غ1/ 1114 
يتكون هذا النظام من مجموعة من الإجراءات المتقدمة التي تستخدم © تحليل 
البيانات والمشكلات التسويقية والتي غالباً ما توصل إلى نتائج أكثر دقة من تلك 
التي يمكن الحصول عليها حالة المعالجة التقليدية للبيانات. 
ويحتوي نظام التسويق التحليلي على مجموعتين من الوسائل هما البنك 
الإحصائي وبنك النماذج. 
البنك الإحصائي هو مجموعة من الأساليب الإحصائية المتقدمة تهدف إلى معرفة 


العلاقة بين البيانات ودرجة الثقة الإحصائية لبذه العلاقات. 
أما بنك النماذج فهو مجموعة من النماذج التي تساعد رجال التسويق # اتخاذ 
القرارات التسويقية بفاعلية وبإمكان هذه النماذج تقديم إجابات لتساؤلات حول 
ماذا لو حدث كذا؟ وما هو الأفضل؟ ولقد نجح علماء التسويق على مدار السنوات 
القليلة الماضية 4 تطوير عدداً كبيراً من النماذج التي تساعد مديري التسويق # 
أداء وظائف تسويقية على مستوى جيد 4# مجالات: التسعير » والتوزيع» والترويج» 


تقيِيم التشاط 

1 يقي 

ع طناععة 1/1 
0005 120 


2104/5471 


بنك النماذج 

- هو مجموعة من النماذج التي 
تساعد رجال التسويق في اتخاذ 
القرارات التسويقية بفاعلية. 

2 بإمكان هذه النماذج تقديم إجابات 
لتساؤلات حول ماذا أوجدت كذا ؟ 
وماهو الافضل ؟ ولقد نجح علماء 

التسويق في تطوير عدد كبير من 

النماذج . 


لاع 515 عتناعع1 811 1دع171[دمخ 


54701 لع اكطهاى 


البنك الاحصائي هو مجموعة 
من الاساليب الاحصائية 
المتقدمة تهدف إلى معرفة 
العلاقة بين البيانات ودرجة 
الثقة والاحصائية لهذه العلاقات 


أسئلة التقويم الذاتي : 


و2 من القهيوه بالبيكة اليف ؟ 


3. اشرح النظم الجزئية لنظام المعلومات التسويقي . 


المعلومات 
سناع 1/1 
1110110001 


الوحدة الثالثيّ 


بحوث التسويق ونظم المعلومات العسويقية 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


6. معايير تقييم جودة المعلومات التسويفقيىي 

أ. الدقة: وتعني خلوها من الأخطاء. 

ب. الشمول: وتشير هذه الخاصية إلى كمال محتويات المعلومات. 

ج. السرعة: ويقصد بها السرعة التي يمكن بها الحصول على النتائج النهائية. 
د. المناسبة: وتعني وفاء المعلومات بحاجات المستفيد. 

ه. الوضوح: ويقصد بها خلو المعلومات من الغموض. 

المرونة: وتعني تكييف المعلومات لتتناسب مع ظروف اتخاذ القرارات. 
التكلفة: وتعني أن الفوائد من استخدامها يجب أن تفوق التكلفة. 

. الحداثة: وتعني عدم تقادم المعلومات. 

القياس: وتعني قابلية المعلومات للقياس بصورة كمية. 


عدم التحيز: وتعني تفسير المعلومات لتعكس الحقائق دون التحيز لغرض معين. 


اعت اهم 6 60م ها 


غلدذقة يكوك التسويق لخظام المملوفات التسويفيق 

توفر بحوث التسويق معلومات مياشرة حول الظواهر والمشكلات التسويقية 
التسويقية لا يضعف 2 الواقع دور بحوث التسويق بل بالعكس يجعله أكثر حفاءة 
وساي 

فين خلال يحوت التبويق نكن الباعكين التركية طلن اللادرؤهات البعتية 

وف إتواكم شان عقاك عاافة و سحلا بين دحوت العسويق ونطاء الساوسنات 
التسويقية؛ حيث أننا عرفنا من قبل بحوث التسويق على أنها وسائل رسمية ومحددة 
لقوفيز المطومات اللاؤمة لاتحاة القوارات التسويقية 


وتوزيع المعلومات التسويقية؛. يركز على إدارة عملية تدقق المعلومات» بينما 
المعلومات التي يتم توفيرها بواسطة نظام المعلومات التسويقية يتم استخدامها لمعاونة 


الديريج بتكل مين مخ ليام الأنحاسن اتنس خطري هارها خئلية اقهاد الشوارات 
التسويقية. 

وتتولي وظيفة بحوث التسويق جمع وتحليل وتفسير البيانات حول المتغيرات أو 
العوامل التي تخضع لسيطرة إدارة التسويق وكذلك المتغيرات أو القوى التي تقع 
خارج سيطرتها. 


نطاق كبير مع الفرص التسويقية 010701411114165 17114166411 حيث يكون 
التركيو عان كدي لك الفرهن الميوية وغيرها من القرص المرغوة 
إضافة إلى ذلك تركز بحوث التسويق على توفير المعلومات الكافية والدقيقة التي 
تبالعك على تقييم هنذه الفرض السويفية على الفحو اذى يمك إدارة السووق سن 
تقدون وتقيية اللواود اللاقمة لاسكفاذال وظمية هذه الغرعن. 
إن بحوث التسويق الموجهة لحل المشاكل تركز أيضاً على القرارات قصيرة وطويلة 
الأجل التي يجب على المنشأة اتخاذها بصدد عناصر المزيج التسويقي. أما بحوث 
الفسويق الوجية لأغراض الرقابة التسويقية كانيا شناغن إدارة الشسويق على تفييم 
الأداء التسويقي والمتغيرات البيئية الخارجية وتساعد على تحقيق الأهداف التسويقية 
المفظظة مو كقف الاسراهات: ف الوقث المناسي لاتهاة الإجرازات التمتحيحسية 
بسرعة. 
إضافة إلى ما سبق فإن المنشآت التي تمارس التسويق الدولي ‏ 11161110210141 
8 تستخدم غالبا بحوث التسويق لتوفير المعلومات الكافية والدقيقة عن 


الفرص التسويقية خارج حدود البلاد» وعن خصائص واتجاهات السوق الدولية؛ 
وضين الناشينة العاليةةه وعن كخضاتص اليقلكين و اباط حياتهم نظ الأمبنواق 
الدولية المستهدفة وهنالك العديد من الأسثلة التي تتطلب إجابات دقيقة من خلال 
بحوث التسويق على المستوى الدولي. 


ما هي العلاقة بين بحوث التسويق والتخطيط التسويقي ؟ 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسوه 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


نظام دعم القرارات التسويقية (5 1/1105 ) 1ع ادررى غ01 تزتزلاى 40251011 و1ئاغ ج9141 


يعتبر نظام دعم القرارات التسويقية (ى1105) من النظم الحديثة المستخدمة بذ 

الشركات كبيرة الحجم لدعم القنرازات السويقية ولا يتخب هذا التظاء يديلا 

لنظام المعلومات التسويقية السابق الإشارة إليه؛ بل انه نظام مكمل له حيث يسمح 

مدير التسويق بالتفاعل المباشر بقاعدة البيانات المتاحة 4 نظام المعلومات التسويقية 

أو بالبيانات الخاصة بمشكلات معينة وبناء النماذج اللازمة وإجراء عمليات 

التشخيص والتحليل المطلوبة وتوفير البدائل الممكنة لاتخاذ القرارات خاصة بالنسبة 

للمشكلات والمواقف العاجلة أو السرية. 

إن نظام دعم القرارات الجيد يجب أن ينطوي على مجموعة من الخصائص هي: 

نظام تفاعلي 171564106 :حيث يسمح النظام بالتفاعل بين المدير والحاسب 
الشخصي بشكل مبسط» كما أنه ليس هنالك حاجة إلى وجود مصمم برامج 
أثناء عملية التفاعل. 

- نظام مرن 4516:8616 :حيث يتميز هذا النظام بالمرونة 2# التعامل معه وذلك من 
خلال قدرته على تقديم المعلومات المطلوبة بأشكال مختلفة سواءً كانت 
تجميعية أو تفصيلية كما أنه يتمكن من إشباع حاجات المدراء من المعلومات 
على كافة المستويات الإدارية. 

- موجه بالاكتشافات 0171164 2156006 :إن هذا النظام لا يسمح فقط 
بمماعدة اندرا فاتهل الل حصزلات الوجوؤوة بل يساوتهم أيضما ف الشتمق 
باتجاهات المستقبل» ول اكتشاف نماذج جديدة لحل المشكلات. 


3 صديق للمستخدم 111610 67 : يتميز هذا النظام بسهولته من حيث التعليم 


دور بحوث التسويق :1725647611 11471241119 “[0 10/6 011/6 
على الرغم من أهمية الاستخبارات التسويقية ب جمع البيانات اللازمة لنظام 
المعلومات التسويقية إلا أنها تعاني من بعض أوجه الضعف التي منها : 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


تصل هذه البيانات من وقت لآخر. 
ف عيذ تخبلا هن افهار مياذ الاتمتكبارات الشويقية المتررسة الحلبية نه جم 
وبناءً على ذلك فقد تولدت الحاجة إلى بحوث التسويق كمصدر مهم لتوفير 
السلوماف القسويقية وكق] الكتريقةة العتبية ولك فى خلال سوام المضوظ الرسبية 
1 707:4 التي تتعلق بالمشاكل والمواقف التسويقية سواءً داخل المنظمة أو 
خارجها 2 البيئة التسويقية المحيطة. 
وتطرا لأ كفاة وجوي النلومات ذل الشروظ الأنناسية الراسن ووالارساية 
المعلومات اللازمة لاتخاذ القرارات الناجحة فإن الوظيفة الرئيسية لبحوث التسويق 
لمتخذي القرارات التسويقية. 
لقد أصبح جهاز (قسم) بحوث التسويق يمثل إحدى السمات المميزة للمنظمات 
المعاصرة الناجحة على اختلاف أنواعها وطبيعة نشاطها. 
ولم يعد يقصد ببحوث التسويق مجرد القيام ببحوث السوق 15411 7147624 بل 
اتسع نطاق نشاطها وأصبح يغطي مجالات عديدة م المنظمة,؛ مثل: 
الأداء بك المنظمة» 
© كما أصبح احد الآدوات الفعالة التي يتم استخدامها ب كل محاولة لتطوير 
المعلومات 4 أي منظمة وترجع هذه الأهمية لجهاز بحوث التسويق إلى تزايد 
© إضافة إلى تزايد الاتجاه 4# السنوات الأخيرة إلى تبني المفاهيم التسويقية 
الحديثة ليس فقظ ف منظلمات الأعمال بل ف المتظمات العامة وآيضاً فالاهتمام 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسوه 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


اللقرمة بدو اح مدلجا يه ورخباكيم ودويدة وطياقية ونا لابه الله 


ما هي عيوب التسويق الذحي كمصدر لبيانات نظام المعلومات التسويقي؟ 


على الرغم من أن المستخدمين 2# الواقع العملي لبحوث التسويق متعددين ومتنوعين 
إلا أنه يمكن تصنيفهم 4 مجموعات متميزة على النحو الآتي: 
المنتجون والموزعون للمنتجات الاستهلاكية. 

7 المنتجون والموزعون للمنتجات الصناعية. 

- وكالات الإعلان ودور النشر (صحف ومجلات وإذاعة وتلفزيون... الخ). 

- منشآت تجارة الجملة» (تجارة التجزئة). 

- منظمات الخدمات مثل البنوك والفنادق وشركات التأمين ...الخ. 

- المنظمات غير البادفة للربح. 

- المكاتب الحكومية وأجهزة السياسة العامة. 
- أهمية بحوث التسويق 

يمكن القول بأن بحوث التسويق تلعب دوراً حيوياً ب إتخاذ القرارات الإدارية 
والرقابة سواءً على مستوي الدولة أو على مستوي المنظمة. 


آنا غلى مشكري الدولة شإخ وحوث التسويق ظلسب دور مهما 8 التخطيطل 
الاقتصادي الوطني» حيث إنها تمد الأجهزة التخطيطية 4 الدولة وبصورة حقيقية 
عن هيكل الطلب والعرض والتناسق والتضارب بينهما لمجموعات السلع المختلفة 2 
السوة: 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


كما تسهم أيضاً 4 التعرف على احتياجات المستهلكين 2# السنوات المقبلة 
والتغيراتذ ميكل السكان» والمقدرة العشواتية للمستيلكين إلى غير ذلك من 
البيانات التي تساعد # تحديد هيكل الاستهلاك # السنوات القادمة. 

كبا قياهد يجرت السويق الالديوة السمكرس ها مهال التطوير الميعافن عن 
طريق توفير البيانات المطلوبة عن هيكل الصناعة الحالي والمجالات الجديدة 
لصناعات أخرى جديدة تشبع الاحتياجات المتوقعة للمستهلكين» ثم تحديد 
احتياجات هذه الصناعات من مواد أولية ومهمات تشغيل وعمالة ... الخ . قفي هذا 
المجالهإن يحوت السويق قشر يمكاية مضدر ذاكم وحيوى للمعلومات اللازمة لتطوين 
خطط الاقتصاد القومي. وكذلك فروع الصناعة المختلفة. 

أما على مستوي المنظمة فإنه يصعب وضع قائمة تضم الفواكد التي تعود على 
التكلمة من فهارناتها لبنحوة التسويق نظرا تتمذد سذه القواكن : سؤاء كاتت علن 
مستوى المنظمة ككل أو على مستوى النشاط التسويقي. 
وسوف نعرض فيما يلي بعض نواحي إستفادة المنظمة من بحوث التسويق وذلك على 
النحو التالي: 

1- 4 ضوء نتائج بحوث التسويق يمكن إنتاج السلع التي تتفق وإحتياجات 
المستهاكين ‏ السوق» وكذلك تسعير تلك السلع بما يتفق مع خصائص الطلب 
عليها وتقديمها للأسواق الأكثر رواجاً من غيرها. 

2- تسهم بحوث التسويق 4# تنشيط مجهودات البيع وذلك عن طريق تحديد أفضل 
المواصفات 2# السلعة و الخدمة وأحسن الطرق لتوفيرها إلى المستهلك المرتقب ب 
الوقت الثاست وتحديه الوقت المتاسب للاصلان عنها وتحديد المتاطق البيعية 
تحديداً سليماً يتفق وظروف السوق. 

3-إن بحوث التسويق لا تسهم فقط كي زيادة المبيعات بل أيضاً ‏ تخفيض تكلفة 
التسويق عن طريق رفع كفاءة الجهود التسويقية؛ والكشف عن نواحي 
الإسراف التي يمكن القضاء عليها. 

1 حدما يشو اللديروة باسكخد اد يحورة اموق لادراسة وتجليل لماكل 
التسويقية فإن ذلك قد يلفت نظرهم إلى ضرورة إعادة التفكير في موقف المنظمة 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسوه 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


السوق» ويعتبرهذا التفكير الواعي أساساً موضوعياً لإعادة تقييم الأهداف 
والسياسات التسويقية المختلفة. وتعتمد هذه الدراسات على جمع البيانات ثم 
تقييمها وتحليلها واستخلاص النتائج. 
به إن مهوت التسريق تيه سناهةشيانه يه رقم الروس شرج الماماتن بك ماق 
تحقيق الأهداف المطلوبة بكفاءة عالية مما يدعوهم إلى بذل المزيد من الجهد 2 
ترويج السلع وبيعها على أساس أن لديهم الثقة 4# منتجات المشروع من حيث 
تصميمها وتسعيرها والإعلان عنها وفقا لظروف السوق. 
الإدارية 40615101-214131 7141611 2 الشركات كيبيرة الحجم وذلك من 
خلال توغير المعلومات اللازمة ويشتكل امضكر تجديد | . 
الذي عادة يتم من خلال مراحل عدة متعاقبة وهي: 
أ. تحليل الموقف الحالي. 
ب. تنمية الاستراتيجية. 
د . سهولة والتنفين. 
وتؤدي بحوث التسويق دورا حيويا > كل مرحلة من هذه المراحل وذلك على النحو 
الموضح أدناه. 


أ تحليل ا موقف 5ْ1114](5 5141/411011 


إن الاسخراتسيات العبويقية القمالة يكم غالبا تمبعيمها سن هاون الأعتساد 
غلى الفهم المتعمق للبيكة التسويقية للشركات وللخصائص ال مختلفة للسوق والذي 
يمكن تحقيقه من خلال توفير المعلومات الكافية عن طريق بحوث التسويق حول ما 
يلي: 


- البيئة التسويقية الكبرى التي تتحكم فيها وذات الطبيعة السياسية والتشريعية 
والقانونية والاقتصادية والاجتماعية والطبيعية والتكنولوجية التي تؤثر على 

الطلب المتوقع على السلع والخدمات. 
العملاء الحاليون المرتقبون والدذين يمثلون قلب بحوث التسويق حيث يجب توفير 

واستجاباتهم # المستقبل.... الخ. 

ا السلوك الحالي والمتوقع للمناذ فسين وذلك ب يستوجب توفذير معلومات كافية عن 
ومستوى أدائهم التسويقي والمميزات التنافسية التي يتصفون بها ... الخ 
ب. تنمية الإستراتيجية 4(611610101116114 [51741 

و هذه المرحلة فإن فريق الإدارة ا لمسئكول عن 5 تصميم الا ستراتيجية مطالب 
بالإجابة على مجموعة من الأسثلة ا لمهمة من خلال الاستعانة ببحوث التسويق التي 
منها. 
- أي نوع من الأعمال يجب أن نتخصص فيه؟ وما هي أنواع المنتجات التي يجب 

تقديمها للسوق التي سوف يتم التركيز عليها؟ وما هي أنسب قنوات التوزيع 

للوصول إلى هذه القطاعات؟ 
حيفاد يمكننا أن ننافس 2 السوق؟ وما الذي يي يجب عمله للمحافظة على 

الشركة لمتكدوخ .ف القندفة والرياةة :ف البدوة وكين كفا كين 

متميزين بالمقارنة بالمنافسين؟ 
- ماهي الأهداف المطلوب تحقيقها؟ هل هذه الأهداف هي الربحية أم نصيب 

ج . تنمية البرنامج التسويقي ل" 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسوه 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


كوزة عل سردات كاف ود تيع رمك ترشرينا :نك الرتسد اللتانمب ون بن 
# القرارات العام نميهم السوق إل قطاهات واعضار القطاع السحيدف: 
والططلبط ابتتاتجانف 


اكتب عن الأدوار الحيوية التي تؤديها بحوث التسويق فيما يتعلق بعملية اتخاذ 
القترار. 


د. متابعة التتفين 111117161116114411011 
وك هذه المرحلة تؤدي بحوث التسويق دوراً حيوياً من خلال توفير المعلومات 
الكافية والدقيقة اللازمة للاجابة على العديد من الآسئلة من بينها ما يلي: 
- هل كل من عناصر البرنامج التسويقي حقق الأهداف المخططة له؟ وإلى أي 
مدى تم تحقيق هذه الأهداف؟ 
> هل يجب الاستمرار ب تطبيق البرنامج التسويقي؟ أم يجب تعديله أو تطويره؟ 
- هل العملاء يشعرون بالرضا نحو منتجات الشركات التي تم تقديمها للسوق؟ 
وك حالة عدم الرضا ما هي الأسباب التي تفسر ذلك؟ 


الوحدة الثالثيّ 


- هل أسعار المنتجات مناسبة للعملاء 4 ضوء الأوضاع التنافسية 4 السوق؟ 


7 هل يجب تغيير ميزانية الترويج؟ 


بحوث التسور 


ا 
يق 


هل سياسات التوزيع المستخدمة مناسبة أم تحتاج إلى تغييرة 


ونظم المعلومات العسويقية 


أسئلة التقويم الذاتي : 


عدد معايير تقييم جودة المعلومات التسويقية. 
إشرح علافة بحوث التسويق بنظم المعلومات التسويقية 


ما هي خصائص النظم الداعمة للقرارات التسويقية ؟5 
من هم المستخدمين لبحوث التسويق 5 


أذحكر بعض جوانب الاستفادة من بحوث التسويق . 


5: تنظيم بحوث التسويق لاعتتدءدع] عمتاع 7/121 01 مناه تمدع 01 


بل على العكس من ذلك فإن تنظيم بحوث التسويق يعتمد على عدة اعتيارات يجب 
تخدها د ة امعان اعمياء 
3 حجم الشركة أو المنشأة والإمكانيات المالية المتاحة. 
- طبيعة ونطاق أنشطة بحوث التسويق. 
- طبيعة البيكل التنظيمى للشركة. 
هقفي الشركات أو المنشآت صغيرة الحجم من النادر أن نجد إدارة 4 هيكلها 
التنظيمي مخصصة لأنشطة بحوث التسويق ولكن نجد 3# الغالب وحدة صغيرة أو 
ممارسة غير محددة من الناحية التنظيمية لبعض أنشطة بحوث التسويق التي تتم 
تحت إشراف مدير التسويق أو رئيس قسم المبيعات بالشركة. 

واعيافا يكم ممارب انط الشظة يميه الربويق بلكل هده الشتركات 
والمنشآت صغيرة الحجم بناءً على توجيهات مباشرة من مدير الشركة أو نائبه الذي 
يتم عن طريق رفع تقارير البحوث والدراسات التسويقية إليه مباشرة. 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسو: 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


إن الوطنع الطظيسي تبسنوك القبوية يكثلق بانلية ب الشريكاه والننات 
كبيرة الحجم حيث يتضمن هيكلها التنظيمي إدارة كاملة لبحوث التسويق أو 
يكون هنالك قسم فقط 4# الشركات متوسطة الحجم تتولي إدارة بحوث التسويق 
القيام يكاطة الأنشطة الى تطوق عليها وظيفة يكوة الشويق قحك إشراف مدير 
الآدارة أو وكيس القسة الخاصن ببحونت التسويق. 

و4 حالات أخرى» نجد بعض الشركات والمنشآت ليس لديها قسم أو إدارة 
ابعوث السبويق وآنكن غالبا متمد مكل هذه اللتطماك هبن القيام بانتشطلة يحوت 


التسويق اللازمة على مكاتب أو بيوت خبرة متخصصة خارجية. 

هنالك بعض الجوانب التنظيمية لوظيفة بحوث التسويق 2# التطبيق العملي يمكن 

الخيمرها هانق النحو القالي» 

”7 ممارسة مباشرة من جانب مدير المبيعات أو مدير التسويق للبحوت التسويقية 
التي قد تحتاج إليها الشركة دون أن يكون هناك وحدة تنظيمية لبحوث 
السويق _لأشسيكل الشركة أو إدارة التسويق: 

7 وحدة تنظيمية صغيرة تابعة لإدارة التسويق أو قسم المبيعات وتختص بإجراء 
الحو والدر اناه الشيونقية اتعدوذة انلام الشركة 

1# إذار#مسظقلة الاقم مقصمى السنوية السويق يحاون نف اليكل الونظيي 
للشركات كبيرة ومتوسطة الحجم يختص بالأنشطة الخاصة بوظيفة بحوث 
التسويق تحت إشراف مدير أو رئيس قسم مؤهل وذو خبرة 4 مجال بحوث 
التسويق. 


” اندماج وظيفة بحوث التسويق مع إدارة نظام المعلومات التسويقية 1/15 3 
الشركات كبيرة الحجم التي تحرص على وجود نظام متكامل للمعلومات 
التسويقية كما سبق الإشارة من قبل 4# هذا الفصل. 

7 خارج البيكل التنظيمي للشركة هنالك مكاتب أو مؤسسات متخصصة ة 
بحوث التسويق قد تلجأ إليها الشركات والمنشآت سواء كانت صغيرة أو 
كبيرة الحجم لإجراء البحوث والدراسات اللازمة» ويلاحظ أن الاستهانة بمثل 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


هذه المكاتب والمؤسسات المتخصصة 4# بحوث التسويق لا يتعارض مع وجود أو 
عدم وجود وحدة تنظيمية لبحوث التسويق داخل الشركة أو المنشأة. 
ففي حالة وجود إدارة أو قسم أو وحدة صغيرة 4 البيكل التنظيمي للشركة 
تختص ببحوث التسويق يتم إدارة وظيفة البحوث من حيث تخطيط وتنظيم أنشطتها 
وتوجيه الجهود المبذولة فيها وتقييم الآداء الخاص بها. 
و4 نفس الوقت قد تستعين الشركة بالمكاتب والمؤسسات المتخصصة 2 
بحوث التسويق لإجراء بعض الدراسات والبحوث لأسباب معينة مثل: 
# كبر حجم الدراسة» 
© ارتباط الدراسة يأسواق خارجية» 
لأسباب تتعلق بالتكلفة. 
ولكن يظل مع ذلك دور إدارة أو قسم بحوث التسويق فعالا من حيث: 
* تحديد ميزانية البحوث. 
5 الاتصال والتفاوض مع المكاتب والمؤسسات الخارجية. 
* تحديد احتياجات الشركة من البحوث. 
9 ومتابعة وتقييم البحوث التي يتم القيام بها عن طريق هذه المنظمات الخارجية 
المتخصصة. 
وتتمثل أهم العوامل التي ريما تؤثر على قرار الشركة الخاص بالاستعانة بالمكاتب 
والمؤسسات البحثية الخارجية 4 الاتي: 
تتوائر لديها المهارات والخبرات المميزة © هذا الصدد. 
ب توافر التسهيالات المتخصصة اللازمة لإجراء بحوث التسويق لدى هده المكاتب 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسوه 


يق 


رسايكون الإنبهانة بالخيراةالكارجية اقل مكلفة من القياة بإجراء البسويد 


ونظم المعلومات العسويقية 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


د. إمكانية تحقيق مكاسب مالية ناشئة عن المشاركة 4 تكاليف البحوث 
300111011010112 
ه. وجود قيود أو ضغوط داخلية بالشركة التى تفضل وجود خبراء متخصصين 
و. الحاجة إلى تقييم بعض البحوث أو الدراسات التسويقية التى سبق إجراؤها 
سواء عن طريق الشركة نفسها أو عن طريق جهات خارجية أخرى. 
إن ما سيق التعرض إليه بالمنافشة يتعلق بوضع وظيفة التسويق 4 الشركة 
والمنشأة من الناحية التنظيمية. 
أما : بخصوص ا - لتنظيم الداخلى لإدارة أو قسم بحوث ا لتسويق فإنه يمكز القول 
أيضنا إنه لبي هماتاف عاريهة موسر بمكى أقباعها هذا الصدةء ومواكه ينبكون 
تعميمهاء ولحن بصفة عامة هنالك عدة أسس يمكن استخدامها 4 القيام 
بالتنظيم الداخلي لإدارة أو قسم بحوث التسويق التي يتوقف الاختيار بينها أيضا على 
عدة عوامل أهمها: 
4 طبيعة نشاط بحوث التسويق وتنوعه: 
* الإمكانيات المالية. 
** الاعتبارات الخاصة بالتنسيق والرقاية. 
ومن بين هذه الأسس البديلة للتنظيم الداخلي لجهاز بحوث التسويق ما يلي: 
1- التنظيم على أساس الوظائف التي تشتمل عليها بحوث التسويق مثال ذلك: 
بحوث الإعلان. 


يحوخ تخطيط المنفحات: 


بحوث التوزيع. 


ته بحوث التغليف ... الخ. 


الساهة 
2- التنظيم على أساس ميدان التطبيق 6101:5هعةاوتزار[ه كهء17ر مثال ذلك: 
ف حضو كل الاسام 
٠‏ بحوث الجودة. 
ومن ثم فإنه يمكن أن تتخصص كل وحدة تنظيمية تابعة لإدارة قسم بحوث 
التسويق 2 مجال تطبيقي معين لبحوث التسويق. 
3- التتظيم على أساس الأسلوب أو المدخل المستخدم 2 البحوث ‏ 71هءءم؟ 
42210411 07 261711116 مثل : 
4 وحدة اللا ستقصاء. 
7 وحدة جمع البيانات الميدانية. 
”* إدارة تحليل البيانات إحصاتياً ... الخ. 
4- التنظيم المركب؛ الذي يجمع بين أكثر من أساس من الأسس السايقة عند 
تنظيم إدارة قسم بحوث التسويق؛ وذلك بغرض الاستفادة من مزايا أكثر من 
5- وبالرغم مما منبق فإن الإدارة الياباثية تبدو مختلفة ف أسلويها التنظيمي لوظيفة 
بحوث التسويق حيث تنظر للبحث على أنه وظيفة يجب القيام بها بواسطة كل 
مهو مشتروج بحلية قاذ القزاراك ولك يدلا شن معاربية هذه الوعايقة عن 
المنظمة عليهم القياح بلك البحوث بانفسهم دون الحاجة إلى إسناد هذه الوظيقة 


إن إدارة أو قسم متخصص 2# ذلك. 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسوه 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


أسئلة التقويم الذاتي : 


ما هي العوامل التي تؤخذ 2# الاعتبار عند تنظيم بحوث التسويق ؟ 
اذكر أمثلة لأشكال تنظيمية لبحوث التسويق. 

ما هي العوامل التي تحدد التنظيم الداخلي لإدارة بحوث التسويق ؟ 
ما هي الأشكال التنظيمية لإدارة بحوث التسويق ؟ 


9: صناعي بحوث التنسويق 1201157 لاعتتدءد5ع]] ع طتاع 1/1 


مع تزايد الوعي بأهمية بحوث التسويق من ناحية» وتزايد إقبال الشركات على 
خدمات بحوث التسويق المتتنوعة من ناحية أخرى أصبح هنالك صناعة مميرة لإنتاج 
خدمات البحوث # الولايات المتحدة الأمريكية ودول أوروبا الغربية وحتى الدول 
العردة 
وكقدة سييهت هذه المنتامةمو المنتاعات اللميزة نا مجال الشدنات على ممكرف 
العالم وتصضم اده شركات متخصصة 4 بحوث التسويق» تتفاوت من حيث 
حجمهاء ومن حيث أنواع الخدمات التي تقدمها © هذا المجال» ولم تعد هذه 
الضتاعة 9 الستوات الأكن #معرد هنا كبر ددن عزف الح واتريطة يبل إنيا 
مقالظة تضافية يدوج جكبيرة: وؤتك اأشباع وكتا الظلب على كدمافيا: 
وتتمثل الأنواع المختلفة للخدمات البحثية التي تقدمها شركات بحوث التسويق بذ 
المجموعات التالية: 
أ. خدمات وفقاً لطلب العميل 01151011156056701685) 

تقدم هذه الخدمات شركات متخصصة 2 بحوث التسويق حيث تعاون العملاء 
الشركات بالعمل مع الإدارة بالنسبة لمشككلة تسويقية معينة» وتستمر أثناء جميع 
مراحل هولينة البفكة والدواسة حفى يف الفوصيل إلى التعاك والقديحاف الثاني 
لاتخاد القرارات اللاؤمة فحل اللشبكلة. 


ب. خدمات جاهزة ومتاحة للعملاء عع56701 7141414زى 
وتقدم هذه الخدمات البحثية شركات متخصصة 2 بحوث التسويق حيث تقوم 
المشتركة نظير فيمة لتك مدل كوربقويا أو فسيك سنوي. 
ج. خدمات نمطية 5617:1016 5141104741264 
ونتمثل هذه الخدوات .ف مشروضات يحقزة ذات ظبيحة تسويقية ثم إجراقها وهقا 
العاميرقيظرة ومو امسيفات محودة سينا ف نكم هرظنها لايع النمالاء كا السوق: 


د. خدمات ميدانية ©6101 5 116/4 
لأغراض مشروعات بحوث التسويق لدى العملاء. إن الشركات التي تقدم هذه 
الكنمات تكون هاذة بخخصصة ف اتساليب الالمتقتسناء اللفتافة وغيرها من ظرق 
ه. خدمات اختيارية ©ع6101 5 56/641106 

ويقدم هذا النوع من الخدمات عدد من شركات البحوث صغيرة الحجم تتمير 
بأنها متخصصة 4# واحدة أو اثنين فقط من عمليات بحوث التسويق (مثال ذلك 
تحليل البيانات). 
متى يمكن إجراء البحث5 1025647/1 000 10 1///1611 

تدرا لآن البسيك الفسويسن يمتضن أن يحضون :5 حكالفة عالية فاخ المدين فخ 
الأسئلة يجب أن تثار قبل اتخاذ القرار بإجراء البحث؛ حتى تفوق الفوائد المتوقعة منه 
التكافة انض سحمليا الشركة والمنشا هشه القيام بهه ولك وفقا تريخل تعليل 
التكلفة والعائد 5أدرواهاته تع ء0- 2056) . 


الوحدة الثالثيّ 


بحوث التسو: 


يق 


ونظم المعلومات التعسويقية 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


التي تتطلب إجابة دقيقة السؤال: هل قيمة المعلومات 111/01112101 2/16 07 6هاه/1 التي 
وعلى الرغم من أن الإجابة على مثل هذا السؤال تبدو للقارئ سهلة إلا أنها بخ 

التطبيق العملي لا تبدو كذلك بسبب مشكة التقييم الدقيق لقيمة المعلومات. 
تحديد التكاليف 20515) 10461111011119 

إن تحديد التكاليف اللازمة لبحث التسويق يمثل الشق الأول من الإجابة المطلوبة 
على السؤال المشار إليه أعلاه. 
ويتم عادة تحديد هيكل تحاليف البحث بشكل صريح وواضح طللما تم تحديد 
الأنشطة الفعلية التي سوف ينطوي عليها البحث المقصود. وعادة تشتمل الأنشطة 
الخاصة بالبحث على عناصر التكلفة الثالية كذ حالة القيام به عن طريق المنظمة 
> مكحافات مدير البحث. 
- مكافات مساعدي مدير البحث. 
- تكلفة الأدوات والأجهزة (مثال ذلك حاسب آلي» ورق» أجهزة تسجيل...الخ). 
- تكحلفة ت تصميم الاستقصاء. 
-- قكافة جمع البياثات الآرلية والإشراف على عملية جمم البياناث ميدائيا: 
- تككلفة مراجعة البيانات وإدخالها الحاسب الآلي. 


- تكلفة الطباعة والتصوير والتجليد للتقرير. 


وجا سكل الدية عانة إهواء السنى: القسواقى هن ظريق ووسستاهه لازي 
تخسدمنة ف السك فإن نعتويات المكبة وكولك اليؤانية التقديرية التجمالية 
للبحث سوف يتم توضيحها ب العرض المقدم من جانيها للعميل. 


تحديد قيمة البحث 1!25641/1 1/2/1186 14611117011119 

6 البحث التسويقي تساوي القيمة المتوقعة( /1اه/1 64:مءتهدتة) للقرار الذي سوف 
وف اتشاناء يناعن ة انض مطتوونجا نتهنا القيية امترقبة ننس التخران رذا نا قم 
اتخاذه بدون مساعدة هذا البحث مطروحا مما سبق كله تككلفة البحث أي: 


حيث أن: 


ط- ق س - القيمة الحقيقية للبحث التسويقي. 

ي- قح - قيمة القرار بمساعدة البحث. 

ك- ق ب - قيمة القرار بدون البحث. 

ل- تح - تكاليف البحث. 

وغل الوقم من أن لفظ القينة التوقية كد بسكن نقاهة| اتحال إلا اثهمن القادر 
أن يساعد مشروع البحث التسويقي # التنبو بدقة النتائج المتوقعة لقرار ما. 


إن كل ما يمكن أن يحققه البحث هو تقليل الخطأ الذي قد يتلازم مع النتائج 
الممكنة للقرار» أو يساعد 4# تحديد نسبة احتمالات حدوث هذه النتائج المتوقعة. 


من بين العوامل الرئيسة المؤثرة على كفاءة بحوث التسويق ما يلي: 
” نوعية الأفراد العاملين ‏ هذا المجال. 


” ومستوى الكفاءة التي يتمتعون بها. 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسوه 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


الوحدة الثالثيّ 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


وبناءً على ذلك فإن هنالك مجموعة من الصفات يجب توافرها ب كل من المسئولين 

عن جهاز بحوث التسويق كك المنظمة:؛ أو كد العاملين ف هذا الجهاز وبخاصة 

الباحثين وذلك على النحو التالي: 

- التأهيل العلمي الملائم حيث يفضل أن يكون حاصلاً على بكالوريوس تجارة 
تخصص إدارة الأعمال (شعبة التسويق). 

-. النكبرة والمماوسة العلميةظ مجال التسويق: 

- كراكي اجياراف العائية الاتصنال الفعال: 

- توافر القدرة على الإقناع. 

- الإلمام الكاي بأهداف وسياسات المنظمة. 

- القدرة على استخدام وسائل وأساليب تكنولوجيا المعلومات. 

- توافر مهارات التحليل والاستنتاج. 

- الموضوعية وعدم التأثر بالعوامل الشخصية أو الذاتية. 

- التوازن العاطفي وتجنب الانفعال. 

- المهارة العالية 4 التعامل مع الآخرين. 

- القدرة على تصميم وإدارة البحوث. 


2 القدرة على استخدام الأساليب الإحصائية. 


0 بجوانب الأخلاقينّ في بحوث التسويق 195065 1161221 

كبهدة السدوات القليلة الماكية موا نكا امهداء يحوت الفسويق 2 عالت 
العربي؛ كما زاد الاهتمام والوعي بأهمية وتأثير بحوث التسويق 4 التخطيط 
واتخاذ الغرارات التسويفية من جاني اللؤسسات والشركات العريية 


أخذها ‏ الاعتبار عثد ممارسة هذا الشاط # التظبيق الغملنيء لذلك هفل تم 


2 الآتي: 
1- علاقة الباحث بالمشاركين 2 البحث. 
2- معاملة الباحث للمشتركين والعملاء الذين يحصلون على خدمة البحوث. 
3- معاملة المشتركين والعوتلام البانطتين, 
4- التزامات الباحثين تجاه المجتمع. 
ما المقصود بالأخلاقيات 17:41115 ؟ 
إن المراجعة المتعمقة والرسمية لمعنى مصطلح أخلاقيات 44/165 تخرج عن نطاق 
هذا المقرر, ولكن عندما يستخدم هذا المصطلح 2# إدارة الأعمال بصفة عامة, و2 
التسويق بصفة خاصة فإن هنالك اتفاقاً عاماً على أنه ينطوي على تقييم 
الناحية الأخلاقية. 
والأحكام الأخلاقية عموماً تتعلق يما هو صحيع أو خظأ بالنسبة لما يفعله الفرد 
أن كل مجتمع له بعض المعايير الأخلاقية التي يتوقع من أعضاته إتباعها ب 
تصرقاتهم اليومية» جزء من هذه المعايير ذو طبيعة محددة بيدقة بحيث لا يختلف 
عليها أفراد المجتمع أو حتى على تفسيرها. 
ولكن هنالك معايير أخرى لا تتسم بالعمومية ومن ثم يممكن تفسيرها بأكثر 
من طريقة من جانب أفراد المجتمع. 
وبالتطبيق على التسويق فإن أخلاقيات هذا النشاط تتمثل 2# المبادئ والقيم والمعايير 
الخاصة بالتصرفات التي تبدو من جانب المسئولين عن التسويق أو الممارسين له. 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسوه 


يق 
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3 
إل 
1 
3 


الوحدة الثالثيّ 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


وضبلت الطيعينة الأبريكيةة للفسويق إظارا لأعلاف اعيسية المسويق قز عام 
(1962م) ثم قامت بتطويره عام( 2م ). 
وكما يري 17055 فإن هذا الإطار الأخلاقي للجمعية الأمريكية للتسويق شأنه 
ذلك شأن أي إطار آخر للأخلاقيات ثْ مجالات أخرى غير بحوث التسويق يمثل 
الحد الأدنى للمعايير الخاصة بما يجب ولا يجب عمله. 
يتضمن أجزاء تتعلق بقضايا متنوعة خاصة ببيعض الجوانب مثل: 
ع احترام البحث والثقة فيه. 
#2 المعاملة الطيبة للمستقصي منهم. 
ع الالتزام والسرية. 
ع أمانة المقابلين. 
إلا أن هذا الإطار لم يتعرض للقضايا الاجتماعية وفضايا الأفراد العاملين 2 
وكما سيق لنا الإشارة # بداية هذا الجزء فإننا سوف ننافشس مختلف الجوائب 
أولاً: التزامات الباحث تجاه المشاركين 125ندجاء471:1© 10 06/210115 
التواماك:النائحت تجناء النانا وكين كمي علض امشاء بتاع هنا الضنبه 
وتنطوي هده القضية على ثلاثة جوائب رئيسية تستوجب المناقشة وهى: 


2. البعد عن الممارسات المضللة. 


3 عدء اللجؤه إلى الإجيان. 
1. عدم التعدي على الخصوصيات ((ع 7104© “[0 111/051011 

على الرغم من أن هنالك اتفاق غاما على أن جميع البياثات الخاصة ببحوث 
التسويق سن كاذل الامنتعضاء ان الشايلذت الفردية والجماعية ف تقل ا طبيعتيا 
تعدياً على خصوصيات المشاركين ‏ البحث (المستقصي منهم أو الأفراد موضوع 
الكشابلة)» إلا اخ مكافك ينض الحوائتي الواعب اكتهابة الاصتبار فق هذ] الس مكل : 


9 كدرورة فيخ استهدام أسكلة شخصبية أوحسانة واس :قد تيبب حرجا أو 
تعكس تدخلاً من جانب الباحث # الأمور الشخصية الخاصة بالمستقصي منه 
أو الفرد الذي تجرى معه المقابلة. 

. حذلك يجب مراعاة الوقت المناسب عند جمع البيانات بحيث لا يمثل اعتداءً 
على الوقه: الخاص بالشارك: 

2. البعد عن الممارسات المضللة 87014165) 1(606771116) 

وتحدث الممارسات المضللة من جانب الباحث 4# التسويق 4 حالات متنوعة مثل: 
1- التضليل 4 تقديم أهداف الدراسة. 
2- أو كك تحديد الجهة التابع لها. 
3- أو بك عدم الالتزام بوعود مقطوعة مثل سوف يتم تخفيض الأسعار بشكل 

ثابت © أول كل شهره 

5- عدم تحديد الفرد الذي تم إجراء المقابلة معه. 


6- التضليل ب# الوقت الذي سوف ينقضي 2# استفتاء قائمة الأسئلة. 


الوحدة الثالكي 


7- أو عدم الصدق 4# تنفيذ ما تم الالتزام به من تقديم مكافآت أو هدايا نظير 
استيفاء قوائم الأسئلة. 


بحوث التسوه 


يق 


ولكن هل هنالك فرق بين التضليل وما يعرف بالكذبة البيضاء 12 1116//؟. 


ونظم المعلومات العسويقية 


الوحدة الثالثيّ 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


هل يمكن أن نعتبر الحالات التالية نوعاً من التضليل أم الكذب البري لصالح 


© «معتدما يفوم الباخف اذى يخمعبياتات الانستصا دس خلال البائف بإخبار 
الاستخصي مله التوشع يان الأسكلة الى ,سوف حوجمه إليه ومطلرب الاجتابة هليها 
سوف لا تستغرق أكثر من دفائق معدودة. 

** عندمايقوم الباحث باستخدام علامات أو أرقام رمزية (كود) للمظاريف 
الممستخدمة #© الاستقصاء بالبريد ومن ثم يمكنه أن يحدد عند استقبال 
الردود أسماء هؤلاء الذين أجابوا على الاستقصاء وهؤلاء الذين لم يجيبوا 
عليه. 


نقد كوم اك هسكن الد را الى الاق سكل عذذه التحالةات الساكفة لا سحضون نوفا هن 
التضليل أو الخداع # ممارسة بحوث التسويق حيث لا ينتج عنها أثار ضارة. 

ولكن يشترط أن لا تستخدم كثيرا من ناحية ولا تستخدم لأغراض قد تلحق ضررا 
بالمشاركين 4# البحث من ناحية أخرى. 

حما توصلت هده الدراسات إق أن استخدام المرأة 4 بحوث التسويق» وحكذلك 
التقناريكين فك البحوث هذا نكا التطبيق العملى وحاضيةيك المع الشرقنئ: 


3. عدم فرض الأشياء على المستقصي منهم 102527011061025 011 117111705111011 
واعمكل هذه المسطل نه قباد يحض التاحكن أعيان] عرص الدياء معيكة كلنن 
عندما يقوم الباحث بالاتصال بالمشارك 4# وقت ملائم له ولكنه غير ملائم 


5 تيديد وقت المشارك بسبب عدم ملائمة موضوع البحث. 


00 أو بسبب سروء الإعداد للمقايلة. 


- عدم ملاءمة طبيعة موضوع الدراسة ونوعية الأسئلة المطلوب الإجابة عليها (مثال 
تجاه المشارحين 2 البحث بطريقة أفضل إذا ما حاولوا أن يتفهموا أن هؤلاء 
المشاركون يتم الاستعانة بهم 4 البحث كأفراد من المجتمع ولبم حقوق يرغبون 2 
الحصول عليها تتلخص 2: 

- الحق بش الخصوصية برعهدة© 0غ 11و11 . 

- الحق ة الاختيار 1005© 10 119/4. 

- الحق ف الأمان بجاعكزهى 0غ 12/و11. 

- الحق 2# التزويد بالمعلومات :1110111144101 10 119/14 . 

وتعهكحس هذه الحقوق مجموعة قواعد أخلاقية مهمة يجب أن تحكم بحوث 
التسويق ومن بين هذه القواعد: 

- عدم إلحاق أي نوع من أنواع الضرر بهم (ضرر نفسي أو بدني أو عقلي)»: مادي 


+ واخيراً شرورة إخباز اللشاراك يدف« اللاواضسة وأقارها امدق 


اشرح التزامات الباحث تجاه المشاركين ‏ البحث. 


الوحدة الثالكي 


ثانياً: التزامات الباحث تجاه العملاء 01421145 10 061194210115 
بالأضافة إلى التؤافات الباحت تجاه الآغراد المشاوركيخ .فا البتحت هنالك أيضا ذوع 
آخرمن الالتزامات التي يجب أن تكون تجاه العملاعءعء وكما جاء 2 إطار 


بحوث التسوه 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


الوحدة الثالثيّ 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


مكح ترضيحةه :ف العبادات الثالية: 

#. إن الطرق المستخدمة ف البحث والنتاقج الت يتم الحصول عليها يجب أن يقصح 
هويا بف البحت: 

إضافة إلى ذلك فإن شخصية كل من العملاء وا معلومات الخاصة بكل مثهم 
قابف ظنيعة قاض متسى اللانطااها ميا بك ري كاده 

ف" .وككيرا للايجن أنيته إحراء البشويةالسدويقية القدمة أغراطن اللتاشيية» بخامية 
إذا كانت مكل هذه العو سحؤدى إلى الإكدرار بالملاك السايقية: 

حصن الالخوامات الكغلاف؟ تماء العباذء قحج اماما كبيرا عن حاتت الحسية: 

أ. الأداء ذو الجودة العالية 26170171147102 01/4/5140 21/219114 
التسويقي بجودة عالية. 

7 كما يجب على الباحث أن يخبر العميل بالقيود أو الصعوبات التي تعترض 
التحليل وغيرها. 
أي أن الدقة والجودة العالية # الأداء البعخي هما القتزام اخلاقي مام مجال 

ب. ا موضوعية 018/60141006 
ومن المظاهر الأخلاقية المهمة ب بحوث التسويق ما يتعلق بالموضوعية والبعد عن 


- أويك معالجة وتحليل البيانات. 


أويه تقنيم تناكم يفرض إرشاء بيهن النفات.: 
إن الموضوعية 'ذ نتائج البحث تعني إظهار الإيجابيات: والسلبيات بصراحة للعميل؛ 
مدعمة بالمبررات المنطقية أو التي كشفت عنها البيانات والأساليب المستخدمة ب 
جمعها وتحليلها عند القيام بالبحث: 
ج. السرية 01746::212/14) 

إن السترية الواجي كوهرها كاف البياتات. الى سوف يدل بها الميل تغب من 
الجواتب الأخلاقية الواجب الالشزاع بها تجاه العملاء: وهذه الخاصية ف الواقع 
ليست قاصرة على بحوث التسويق بل إنها موجودة # علاقة الطبيب مع المريض: 
والمحامي مع العميل» والبنك مع العميل ... الخ. 
د. التكلفة العادلة للبحث 81/]110 1:41 

وتتعلق هذه الخاصية بمراكز البحوث التي تتولى القيام بإجراء البحوث 

والدراسات التسويقية للعملاء بتكلفة معينة» حيث يجب أن تراعي هذه المراكز 
الحوائي الأخلاقية ف تقدير هذه التكاليف من ناحية وذ التعامل مع العملاء من 
تاحية خرف 

أي لا يعتبرمن المقبول أخلاقياً أن يقوم أحد مكاتب أو مراكز البحوث بإجراء 
مح جفائل السك ينانق لجل الروالاء وتحعده يفا سبي انكو أعلم نيما كلا خياد مد 
قبل بخاصة إذا كان الغرق بين الآجر ب الحالتين كبير. 

مكان ذلك إسراء دراب كسووقية ماق ستلوك الضامل هم اليناف (س) وقتضشيافة 
الفيااء تلخدمات هذا لدف وكانع قيينة نذا البسكاكب] سددها احن التكادب 
الأنجكسارية 3000 ريال وبع حكرة سيره ملقب ابتك (عى) نف تفنين البلن إجسراء 
دراسة تسويقية مماثلة من نفس المكتب. ولكن المكتب طلب أتعاباً للقيام بالبحث 
الثاني وصلت إلى 6000 ريال. 


الوحدة الثالكي 
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الوحدة الثالثيّ 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


ه. النتائج الواقعية للبحث 

يجب على الباحث أن يراعي ضرورة تزويد العملاء بنتائج واقعية ومفهومة 
للبحث» وهده الخاصية تتطلب من الياحث أن يبتعد عن استخدام الأساليب المعقدة 
والطرق غير المفهومة أو المضللة للوصول إلى نتائج نظرية وبعيدة عن الواقع من 
التسويقية يجب ألا تقدم على القيام بذلك إلا إذا توافر لديها العناصر التالية: 

1. المعدات والأفراد. 

2. المعرفة والخبرة الحافية لآداء هده المهمة. 

ومن ناحية أخرى يجب أن تخبر عملاءها بحقيقة إمكانياتها بدون خداع أو 

تضليل» مقلاً هل المكتب الاستشاري لديه الأغراد والمعدات والخبرة الكافية لإتجراء 
دراسة خاصة بالتنيؤ بالطلب 4 السوق لإحدى الشركات الصناعية الكبرى؟ هذا 
على سبيل المثال احد الأسئلة التى يجب على المكاتب ومراكز البحوث أن تجيب 
عليها مقدما قبل قبول أي مشروع بحث. 

إنمناققة الجواتب الأخلاقية يحوت التسويق ##تعبرهاد: على التزاياف 
الباحثين تجاه المشاركين والعملاء. ولكن هناك العديد من الحالات العملية التى 
تكشف عن أن الباحثين هم الضحية لممارسات مشكوك فيها أو مضللة من جانب 


ولذالك شان تو ف اباقع يوهي الاعتراك يها أيضا ونداققكيا طن تتاول قضبية 
الجوانب الأخلاقية لبحوث التسويق» ومن أهم المظاهر غير الأخلاقية عند التعامل 
دع البالتكين يه محال يحوث السويق عاايلي: 


ثالثا : المظاهر غير الأخلاقية عند التعامل مع الباحثين 2 مجال بحوث التسويق 
أ. خطف عقول الباحثين 1256411615 116 61/1119) 
4 حالات كثيرة تتقدم المكاتب الاستشارية أو مراحكز البحوث بعروض كاملة 
لبحوث أو دراسات للعملاء ثم يقوم العميل بدراسة أفضل هذه العروض واختيارها 
وطلب تنفيذها عن طريق: 
© مكاتب أخرى وبسعر اقل. 
زه أو القيام بتنفيذها بنفسه (أو عن طريق الأفراد التابعين له). 
سواءً ء كانوا أغراداً 52 وتوفل يها دع المامها عقر و واقكا رون 
ومواهبهم» وبالتالي للا تمثل الجانب الأخلاقي 2 البحوث التي يتسبب فيها العملاء 
أنفسهم وليس الباحثون. 
ب. موقف المناقصة المغلقة 81001117 /0/0564) 
كاهذه الناقسية: إلا اكه الأتبط كين إكناقس كرون معد ة مسرها لمبالع اجن 
المتقدمين بالعروض من خلال أساليب غير مشروعة ة ولكن يستمر العميل + 
ا العملاء 5 اه 
ج. عدم توافر سلطة إجراء البحث 10171:4/]3 7/02 :11256471 

وف حالات اكرى أيضا يقوه العميل يطلب فتك 'منقصيل للمدى الدازسات أو 
الاستشارية) بأن الدراسة المطلوبة سوف لا يتم تنفيذها حيث لم يتم الموافقة عليها 
من جانب الإدارة العليا بالنسبة للعميل وينتج عن ذلك تبديد لجهود الباحثين ووقتهم 
دون الحصول على أتعاب # المقابل وذلك بسبب التعامل مع أغراد ليس لديهم سلطة 
اتخاذ القرارات. 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسو: 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


الوحدة الثالثيّ 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


د. إنكار الوعود 00701111565 011 1211621714 
ومن الحالات الأخرى التي تعحس عدم مراعاة الجوانب الأخلاقية 4 معاملة 
العملاء للباحثين أو المؤسسات الاستشارية تلك الحالة الخاصة بإنكار الوعود 
المقطوعة من قبل عند الاتفاق على إجراء البحث بين العميل والباحث أو المؤسسة 
( توفير البيانات اللازمة للبحث والخاصة بالمبيعات أو التحاليف أو الريحية حيث 
يقر العميل 2# البداية أمام الباحث بأن كافة البيانات المطلوبة للبحث متاحة أو 
يمكن توفيرها ثم سرعان ما يتنكر العميل لمثل هذه الوعود. 
ه أو كثيراً ما يضع القيود والعراقيل التي تحول دون توفير هذه البيانات. 
ه. الطلبات الزائدة 515 1)201/6 11166551106 
بالرغم من أن العقد الذي يتم إبرامه بين العميل والباحث أو المؤسسة الاستشارية 
يوضت كل انود والفاضيل» السافة ومراحل البغنق إلا آن السيل لعيانا يطنب 
ه قد يطلب العميل من الباحث عمل عرض شفوي لنتائج تحليل البيانات أولاً بأول 
قبل الوصول إلى النتائج النهائية. 
المستفيدين من خدمات المنظمة» بالرغم من أن الدراسة المتعاقدة عليها تقتصر 
على المستفيدين من الخدمات وليس العاملين بالمنظمة. 
و. الاستخدام غير المناسب للنتائج #ألاىع!1 1252471 07 2521 1111710767 
وتمثل الحالة الآخيرة التي تهوكس عدم مراعاة القواعد الأخلاقية عند تعامل 
العملاء مع الباحثين أو المؤسسات الاستشارية قيام العميل باستخدام نتائج البحث أو 
أو مزايا غير شرعية لبعض الأفراد على حساب الآخرين. 


إن مثل هذه الحالة لا تجسد القواعد الأخلاقية 4 التعامل بين العملاء والباحثين بل 
على العمكس فإنها تهمكس استغلال الطرف الأول للطرف الثاني. 


رابعا: التزامات الباحثين تجاه المجتمع 50124 20 001194210115 1195647/1 
المجال الأخير لأخلاقيات بحوث التسويق يتمثل 2# تحقيق التوازن بين اهتمام 
تنشاً المسؤولية الااجتماعية 176527011515111 506141 لباحث التسويق» وقد توصلت 
احدي الدراسات التسويقية الحديثة إلا أن هنالك افتقار واضح كا البحوث 
والدراسات التي تعالج المسؤولية الاجتماعية لباحثي التويق. 
لكن لا يعني ذلك أن باحثين التسويق لا يدركون تلك القضايا الاجتماعية فقد 
كقفت إحدق الاستقضانات 2 هذا المجال عن آن الاهتماء بالقضايا الاجماعية 
كان كذ الترتيب الرابع بين الاهتمامات المختلفة لباحثي التسويق. 
الالتزامات الأخلاقية تجاه المجتمع قد تنطوي على ثلاث مجالات مميزة هي: 
طبيعة عكلياة العرطن الشفوي, 
1- طبيعة موضوعات البحث 107125 10564711 07 71/441116 
يجب على الباحثين ب مجال التسويق توجيه جزء من اهتماماتهم البحثية إلى 
التتضانا الاتجاهية اللرسطة بالسيويق نكل : 
”ا تحديد القيمة الاجتماعية للمنتجات. 
” تقديم التوصيف للطبخ الغذائي11/071102:01 :71/1/411101. 
”7 حماية المستهلك 001151111611511) وغيرها. 
2- أساليب البحث 1211110116 12564711 
ومسؤمين الخزا ماله الباخك هجاء | ااحتمع حشن الختيارة لالأساليب الف سعكد بذ 
البحث مثل العينات وطرق جمع البيانات وأساليب تحليل البيانات وغيرها التي 
يمكن تساعد على الوصول إلى نتائج واقعية ودقيقة ويمكن تطبيقها لتفيد ليس 
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3 - طبيعة العرض الشفوي 27252118411011 “[0 271/6:41112 


ويشير ذلك إلى أن العرض الشفوي الذي يقوم به الباحث قبل وبعد الإنتهاء من 


- أنيكون العرض كاملا. 

- أن يكون دقيقا. 

- سهولة فهم لغة العرض من جانب الحضور. 
> أن يكون غير مضللا أو ينطوي على خداع. 
> أن يتصف بالموضوعية. 


> أن يحظى بالتأييد من الحاضرين. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


. ماهي الخدمات البحثية التي تقدمها شركات بحوث التسويق 5 
. اذكر العناصر التي تدخل 4# تحديد تكلفة البحث التسويقي. 
لكوديك تخد كينا السمف 5 
: . عدّد الصفات الواجب توافرها 4 باحث التسويق ؟ 
. ماهي الجوانب الأخلاقية 4 بحوث التسويق 5 
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11- الخلاصىن 


مرحباً بك ل نهاية الوحدة الثالثة 


ما الذي ناقشناه 4 هذه الوحدة 5 موضوعات متعددة ومتداخلة» نتمنى أن 
تكون قد استوعبتها كاملة: للتحقق من ذلك نرجو الرجوع للأهداف التعليمية 
الواردة ك بدايتها ... والآن لنحاول معأ اختصار أهم النقاط التي وردت فيها : 


بدأنا بشرح المتغيرات التي أوجدت الحاجة إلى نظم المعلومات التسويقية مثل 
الاتجاه نحو العالمية» ظهور مؤسسات تسويقية جديدة وأدوار جديدة» 
وإستراتيجيات ترويج ومهارات بيعيه جديدة. 

ثم عرّفنا نظم المعلومات التسويقية بأنها تلك التسهيلات والإجراءات المتكاملة 
التي تستخدم # تزويد الإدارة بمعلومات دقيقة ومنتظمة تتعلق بالبيكة 
التسويقية؛ والفرصء والإستراتيجيات: والخطط التسويقية. 

كذلك تحدثنا عن مراحل تطور نظم المعلومات التسويقية» والعناصر المكونة 
لباء والتي تشمل البيئة التسويقية بالإضافة إلى العناصر الجزئية مثل نظام 
التقارير الداخلية» الاستخبارات التسويقية» بحوث التسويق» ونظام التسويق 
التحليلي؛ أيضا استعرضنا معايير تقييم جودة المعلومات التسويقية. 

بعد ذلك تطرقنا لعلاقة بحوث التسويق بنظام المعلومات التسويقية من خلال 
جمع وتحليل وتفسير البيانات؛ والمساهمة # الوظيفة التخطيطية وث عملية 
اتخاذ القراو: 

ثم انتقلنا لمناقشة الأشكال التنظيمية لوظيفة بحوث التسويق والعوامل التي 
تؤثر عليها. وكيفية تصميم التنظيم الداخلي لإدارة بحوث التسويق. 

أيضاً وقفنا عند صناعة بحوث التسويق والخدمات البحثية التي تقدمها 
القركات اتعاملة ف هذا امحال» بالاضاظة إلى كيفية تحدين تكافة وكيية 
البحث التسويقي» والصفات الواجب توافرها 4# باحث التسويق. 

اختتمنا الوحدة بالحديث عن الجوانب الأخلاقية 4 بحوث التسويق من خلال 
شرح أربعة نقاط أساسية» هي التزامات الباحث تجاه المشاركين 4# البحث: 
التزاماته تجاه المشتركين والعملاء. حقوق الباحثين أنفسهم» والتزامات 
الباحثين تجاه المجتمع . نتمنى لك التوفيق مرحباً بك 
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2.لمحن مسبقي عن الوحدة الد راسيي التالين 


عزيري الدارس » 2 
الوحدة التالية يعنوان ( خطوات البحث التسويقي ومحور البيانات الثانوية 44 
نشرح من خلالها الخطوات التي يجب أن يمر بها البحث التسويقي حتى يكون 


ومزاياها وعيوبهاء ومصادرها . 


نتمنى أن تجدها وحدة مفيدة .... وأن تسعد بدراستها. 


3.إجايات التد ريبات 
تدريب (1) 
فكي يدويك الشروية ف تك رمق الأحبان لخدب إقتراس التخطيط'وذلاك 
من خلال تحديد نطاق الفرص التسويقية» وتحديد الفرص الحيوية منهاء جمع 
المعلومات الكافية والدفيقة التي تساعد علي تقييم هذه الفرص» دراسة خصائصها 


واتحاهاف المنوق الدولية واكتاضمة العاكنة. 
تدريب (2) 

من عيوب نظام الاستخبارات التسويقية أنه غير حاف كحمصدر للمعلومات 
التسويقية» ويفتقر للطريقة العلمية ‏ جمع وتحليل واستخلاص النتائج. 
تدريب (3) 

يقصد بالقيمة المتوقعة النتائج المتوقعة لقرارهما أو من الثاد رآن يساعد البحث 
التسويقي المشروع خ التنبؤ بدقة النتائج» لكنة يساعد + تقليل الخطأ الذي قد 


يلازم النتائج» بالإضافة إلي تحديد نسبة احتمالات حدوث هذه النتائج . 


14.مسرد المصطلحات 


نظم المعلومات التسويقية 

هي ذلك النظام الفرعي الذي يختص بعمليات جمع؛: ووصفء وتبويب» وتحليل» 
وتخزين» واسترجاع البيانات والمعلومات التسويقية؛ ويعمل على انسيابها بدون عوائق بما 
يمكن المدير من أن يتدبر بحكمة ولباقة وظيفته الإدارية بما يساعد على تعميق ممارسته 
الإدارية والتسويقية بتوجيهه نحو المخرجات أكثر من اهتمامه بالمدخلات. 
نظام التقارير الداخلية :كنز 5ئ7هجع؟ 11116141 


وهنا تقوم المنشأة بإعداد تقارير داخلية عن اعمالها ونتاكجها بصفة دورية خاصة بالكبيعات 
والأرباح» والنصيب السوقيء والتكاليفء والمخزون والمنافسين...الخ. 
نظام الاستخبارات التسويقية 21غكرزى مما ءوالا:1 واناغع/9/141 
يعرفه :/202 بأنه مجموعة من المصادر والإجراءات التي بواسطتها يستطيع المديرين 
الحصول على معلوماتهم المتعلقة يما يحدث يذ البيئة التسويقية. 
نظام بحوث التسويق :67اكرزى 1252411 وائاغع 9141/6 
ويختص هذا النظام بالقيام بدراسات لتحديد مشككلة معينة وجمع البيانات وتحليلها 
يطريقة تكن إدازة المنشاه من معركة البداكل الخطمة جلها ونتييه هذه البداكل واحتيان 
البديل الأمثل. 
نظام التسويق التحليلي /ع47ء25؟؟ و 1141/2211 أهعءةنررامتاز 
ويتكون هذا النظام من مجموعة من التكتيكات المتقدمة والتي تستخدمها 4 تحليل 
البيانات والمشكلات التسويقية والتي غالبا ما توصل إلى نتائج أكثر دقة من تلك التي 
يكن اتحصول عليها عاله البانية التعليدية للبياناة: 
نظام دعم القرارات التسويقية 2/4055 
يفكبوسق اتفظو المديفة السشكرية ف الشركات مصضبيرة الحجه لدهه القترارات 
التسويقية. ولا يعتبرهذا النظام بديلاً لنظاء المعلومات التسويقية السابق الإشارة إليه بل .أنه 
نظام مكمل له حيث يسمح لمدير التسويق بالتفاغل المباشر بقاعدة البيانات المتاحة 4 نظام 
العلومقات الشبويقية ويقاء النمااج الاذوفة وإلجزاء عمليات العاتخيمى والكيل الخظلوية وتوظين 
البدائل المبكدة وتحهاذ الترارات خاضة بالنسبة المشكااك والوافف الحاجلة او السرية 
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شهيب»؛ محمد» نظم المعلومات لأغراض الإدارة بذ المنشآت الصناعية 
واتكدمية: دان الفكر الغربي: 1984 

منصورء محمد بسطامي» وآخرونء بحوث التسويق» الرياض: جامعة 
الأنف سمطو غياةا# مركتو خوينة الله والتعليم السفيي» إذار: 


النرايي 1413 
حمد»؛ محمد عثمان إسماعيل» نظام المعلومات التسويقي» أهميته 


ودوره 2 تحسين الممارسة الإدارية 2 منظمات الأعمال» مجلة 
المحاسية والإدارة والتأمين, العهدد 32 جامعة القاهرة: ححلية 
التجارة 6م. 


.0 عكاء7 للهع/2 11 312/1 عنخدء © ,والقاع/7ه21 “زه دماداعة © ,عاغ1م1 ,© 
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منود لدم جوتي | مجنم ومصدى, 


2. خطوات البحث التسويقى 000 *ة*##*”2'2 


2 1 تحديد المشكلة وأهداف البحث 5 


4.2 البحث التجريبي 0 
2. 5 تحليل البيانات وتقديم التقارير. 233700 


5 محور البيانات الثانوية 59000000 53# 
4. المعايير المقترنة بالبيانات الثانوية 00 


5. مصادر البيانات الثانوية 0000 
5 1] ااتصادو اأندالقنية 5 
5 2 المصادر الخارجية للبيانات الثانوية ا ل نان 


ل 152 مراحل البحث الت 


1 


[- المقدمىي 


1 -1 تمهيد: 
عزيزي الدارس : 
مرحباً مرة أخرى # الوحدة الرابعة التي جاءت تحت عنوان (خطوات البحث 
التسويقي ومحور البيانات الثانوية). نحاول هنا شرح كيفية استخدام بحوث 
التسويق كاداة لجمع ال معلومات الصحيحة والدقيقة بتكلفة معقولة: ولك من 
خلال استعراض الخطوات الرئيسة للبحث التسويقيء والجوانب المتعلقة بالبيانات 
الكانوية. 
تحتوي الوحدة علي أربعة أقسام رئيسية؛ تبدأ بخطوات البحث التسويقي2» 24 
قسمها الأول تحدد له خمس خطوات هي تحديد المشككلة:؛ والبحث التمهيدي؛: 
والمسح المنهجيء؛ والبحث التجريبي؛ وتحليل البيانات» وتقديم التقارير. 
أما 4ك قسمها الثاني فتتناول محور البيانات الثانوية من خلال توضيح كيفية 
التغامل مع البيانات الثانوية» وستخداماتها : ومزاياهاء ثم تنتقل إلى المغابير المقترنة 
بالبيانات الثانوية 4 قسمها الثالث» وتختتم بالحديث عن المصادر المتعددة للبيانات 
الثانوية» وكيفية الحصول علي المعلومات منهاء ومزاياها وعيوبها. 
تحتوي الوحدة علي العديد من أسئلة التقويم الذاتي والأنشطة والتدريبات » 
نأمل أن تساعدك علي فهم ما جاء فيها من معلومات. 
فويكنا باكدمرة أخري ا 


1 -2 أهداف الوحدة: 


عزيزي الدارس» 
بعد فراغك من دراسة هذه الوحدة ينبغي أن تكون قادرا 


الوحدة الرا 


تشرح خطوات البحث التسويقي . 

تحدد استخدامات البيانات الثانوية . 

تفرّق بين البيانات والمعلومات . 

تذكر المزايا البيانات الثانوية والمعايير المقترنة بها . 
تعدد مصادر البيانات الثانوية . 


بعى 


2.: مراحل البحث التسويقي د017165ع2500 اعتدعد5ع]]آ 8 0ناءع1/1311 
حتى يكون البحث التسويقي على درجة عالية من الدفة فإنه ينبغي أن يمر 
بالخطوات الخمس الآتية: 
1. تحديد المشككلة وأهداف البحث 2120 02[6©6©117©5) لءندوءو16) 


(مدصع1طه: . 
2. إجراء بحث تمهيدي 1252101 :10101:2601:7. 


3 إجراء مسح منهجي (:7ع51117 لقمتده"1). 


4. البحث التجريبي (تاأع"توءدعغ]1 [دأدعدستءمدلل). 
5.تحليل البيانات وتقديم التقارير ]:1567201 3120 4213515 1(202) 


.1”1561226201011( 


وفيما يلي شرح لبذه الخطوات: 
2 -1 تحديد المشكلة وأهداف البحث 

إن أول خطوة 4# إجراء أي بحث تسويقي هي تحديد أهداف البحث؛ فقد 
يكون البدف من إجراء البحث هو: 
- توفيرمعرفة أكثر عن السوق. 
- العثور على فكرة عملية تساعد على زيادة المبيعات. 
- الحصول على بيانات تؤيد وجهات نظر معينة لدى مديري التسويق. 
والجدير بالذكر أن عملية تحديد أهداف البحث التسويقي تسهل الوصول إلى 
تعريف وتحديد عملي ومفيد للمشككلة محل الدراسة؛ فإذا حدث وحددت المشكلة 
بطريقة غامضة أو خاطئة فقد لا تفيد نتاكج الدراسة المدير الذي أجراها. 


2-2 البحث التمهيدي 

البحث التمهيدي أو الاستكشاي يتطلب القيام بعدد من الإجراءات غير 
الرسمية للتعرف أكثر على السوق قبل إجراء أي بحثء؛ نهائي» والخطوات 
الرئيسية هذه المرحلة تضهن : 
- تجميع البيانات الثانوية. 
ت: :والاإطظة 1ل الشافدة 


ل 81552 مراحل البحث الت 


1١ 


ىََ 
. 
/ 


- وإجراء المقابلات غير رسمية. 

- وإجراء المقابلات مع الأفراد والجماعات. 

وفيما يلي شرح للإجراءات المرتبطة بالبحث التمهيدي: 

" بحث البيانات الثانوية( /1!25647 00414 (560114417) 
البيانات الثانوية هي البيانات الموجودة بالفعل ‏ مكان ماء وتم جمعها لأهداف 

أخرى غير أهداف البحث الحالي: وعادة ما يفضل الباحث البيانات الثانوية 

ويكتفي بها 2 حالة: 

** حسن دقتها وصحتها. 

*** كحفاية حجم البيانات المتوفر منها. 

** سهولة الحصول عليها بأقل تكلفة. 

أما 4 حالة عدم توافر هذه البيانات فإن الباحث يضطر إلى جمع البيانات الأولية 

التي تتعلق بالمشكلة محل البحث. 

عموماً يمكن حصر استخدامات البيانات الثانوية 4 المجالات التالية: 

يمكن استخدامها كوسيلة للحصول على المعلومات اللازمة لحل مشككلة 
معينة من المصادر الموجودة بالفعل» بشرط أن تكون هذه المعلومات كافية لحل 
هذه المشكلة. 

يمكن استخدامها كوسيلة للحصول على معلومات وبيانات يصعب الحصول 
عليها من خلال بحث ميداني. 

يمكن استخدامها للحصول على خلفية علمية لازمة لإجراء بحث ميداني يتعلق 
بأي نشاط تسويقي. 

كما يرى البعض أن للبيانات الثانوية تطبيق رابع هو: 

» إمكانية استخدامها بكفاءة 4 دراسات الاندماج أو الدراسات المكتسبة 
5 5110م وبث هذه الحالة نجد أن نوع المعلومات اللازمة تتمثل 3 


ع وصف للشركة : ويتضمن التطور التاريخي للشركة؛ البيكل التنظيمي»؛ 
العائلين وكل ذه العاد مات يكن الحصموا عليها فق انير ارصم 


- المنتجات والأسواق؛ والتي تتضمن أنشطة المنافسين؛ الإعلان والتسويق؛ 
والتي يمكن الحصول عليها من الإحصائيات المنشورة. 
ويمكن حصر مجالات التطبيق للبيانات الثانوية 4# النقاط الرئيسية التالية: 
7 جمع البيانات والمعلومات المختلفة عن السوق الجديدة التي يرغب المشروع 2 
دحونا 
التنبؤ بحجم السوق المستقبلي. 
دراسة المنافسين وسياستهم التسويقية. 
قياس درجة الولاء لماركة معينة. 
” التنبؤ بالاتجاهات المختلفة 4 السوق. 
كما يمكن تقسيم مصادر الحصول على البيانات الثانوية لمصدرين أساسيين: 
" المصادر الداخلية. 
" المصادر الخارجية. 
() المصادر الداخلية 
هذه المصادر تشمل: 


يو يي 


بيانات المبيعات, وتعتبر هذه البيانات من أهم المعلومات التي يجب الحصول 
عليها ؛ وقد تشمل رقم المبيعات لمنتج معين» أو مبيعات قسم معين» أو مبيعات 
لمجموعة معينة من العملاء. 


ب.التقارير المنشورة» التي تقوم بنشرها جهات متخصصة. 
جد المعلومات المتوفرة لدى الشركة فنظام المعلومات بالشركة يتضمن قدر 
وفير من المعلومات عن السوق» يكون مصدرها الآساس رجال البيع. 


الوحدة الرا 


بعى 


: 
. 
ا 


يقي 
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(ب) المصادر الخارجية 
تتضمن ما يلي: 
1- منشورات البيئات والمنظمات الدولية مثل الأمم المتحدة والسوق الأوربية المشتركة. 
2- الأجهزة المركزية 4# الدولة (الجهاز المركزي للاحصاء ؛ الجهاز المركحزي 
للرقابة والمحاسبة » الجهاز المركزي للتعبئة العامة والإحصاءء جهاز تخطيط 
الأسعار). 
3- الغرفة التجارية. 
4- هيئة العامة للمواصفات والمقاييس . 
5- صحيفة الثورة » 14اكتوبر » 26سبتمبر...الخ. 
المجلات التي تصدرها الجامعات والمصالح الحكومية؛ مجلة المحاسبة وإدارة الأعمال 
والتأمين (كلية التجارة جامعة القاهرة)», مجلة الإدارة (الجهاز المركحزي للتنظيم 
والإدازة): مجلة إدارة الأعمال (جمعية إدارة الأعمال العربية)» المجلة الإقتصصادية 
(البنك المركزي المصري) مجلة الجمارك (المعهد الثقلي الجمركي):؛ الأهرام 
الاقتصادي (مؤسسة الأهرام). 
7- مراكز الأبحاث الخاصة مثل: 
الخبراء العرب 4 البندسة والإدارة ]1/1312861061 320 11185ع11108116. 
توتاليتي جروب 101211177 6101012. 
مرحز الخدمات المهنية للادارة ]121/12228561062 20155106281 
تامعن وعع 1 لاع 5. 
والمركز الدولي للنظم. 
سمنارء ([./0.1). 
ابروفاف. 
المركز العربي للإدارة والتنمية. 


9- المكتبات العامة والخاصة:ء العربية والأجنبية. 


مزايا البيانات الثانوية 

تتميز هذه البيانات بما يلي: 
© قلة اللتكلفة بالمقارنة بالبيانات الأولية. 
9 السرعة 3 الحصول على 'البيانات النشورة: 
8 تحسين أذاء البخعوث الميدائية 

صعوبات استخدام البيانات الثانوية 

قدا يؤاجه الباحث عدداً من الصعويات عند استخدام البياتات مثل؛ 

© تقادح البيانات ودع متاسيتها لاجراء البحوت الحديثة. 

© عدم ملاءمة البيانات: 4 بعض الأحيان لاحتياجات الباحث نظرا لاختلاف 
الأهداف التي تم من أجلها جمع هذه البيانات. 

8 سق الي اناس تقد كوم غير خقيقة شامدة ذا كافك متشو :ةيابع اهيبا 1 
مسقي اسه ف هذا لجال 

© انض الاحيان يضمي الحصول على مال هذه البياكات: 


اكتب مقالاً عن بحث البيانات الثانوية كإحدى إجراءات البحث التمهيدي 


نوها امسغزاماف فته البياتات: مجالاقيا:وفضادرهاء وفميزاتها :: 


فإذا كان هناك نتائج جيدة من استخدام البيانات الثانوية فهذا أمر مقبول» إلا أن 
ذلك يتطلب من رجل التسويق أن يراعي الآتي: 
-. أكون حريضا على تقييه هذه 'البيائات ظاما قد جيعية لأغراطن مسددة 
ومختلفة وتحت ظروف مغايرة» الأمر الذي قد يقلل من أهميتها وفائدتها. 
- كما أن عليه أن يختبر هذه البيانات ليتأحد من مدى ملاءمتها وعلافتها 


الوحدة الرا 


بعص 


- حذذلك اختبار مدى صلاحيتها ومدى الاعتماد عليها وتجردها أو عدم 
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ب- ال ملاحظة( 06056104141011) 
ومن البحوث الاستكشافية الأخرى ذلك النوع الذي يتعلق بالمشاهدة الشخصية 2 
مواقف مختلفة» فعلى سبيل المثال يممكن للباحثين بشركة مصر للطيران أو 
الخطوط الجوية السعودية التردد على ميناء القاهرة الجوي أو مكاتب خطوط 
الظيراق. ف التجاقطات التكتلفة يهيف الفرق على تعودة الخوفة القدمة الحديهوة 
وهما لا شك افيه أن القيام ينكل هنذا الاجراء الابوتك ةانق شد يوله لدى البناحقن 
بعض الأفكار المهمة التي يجب أن تأخذ بها هذه الشركات إذا كانت لديها 
الرغبة 4 تعزيز موقفها التنافسي ش مجال الطيران العربي أو العالمي. 
ج- المقابلات غير الرسمية (117اننا 111467016 /0411541)) 

الباحثون ث4 مصلحة الجمارك على سبيل المثال يستطيعون التحدث بطريقة 
عارضة وغير رسمية مع عدد من المسافرين ومأموري الجمارك وغير ذلك؛ 
ومناقشتهم حول الإجراءات الجمركية: ويحصلون بذلك على انطباعاتهم حول 
حكخوابة الكوية السب صينات و هادم العاائة وض اساجفين لماخ بالتساس 
والمحادثة بدلاً من قيامهم بدور المقابلين. 
د- المقابلات الجماعية (11116110161101110 770117 102115 ) 

يعد هذا النوع من المقابلات من أكثر خطوات البحث التمهيدي فائدة وأهمية. 
وهنا يتم دعوة عدد من الأشخاص بحيث يمثلون السوق المستهدف تمثيلا دقيقاً: 
وذلك للاجتماع بهم عدة ساعات يناقشون فيها الخدمة أو المنتج أو المنظمة أو أي 
قضية تسويقية أخرى. 

يستطيع قائد المجموعة المتدرب استنتاج وتخمين شعور المجموعة وسلوكها تجاه 
الآأمر التسويقي الذي يجرى من أجله البحثء ويقوم بتسجيل ملاحظاتهم 
وتعليقاتهم» ثم يرسلها إلى مدير التسويق التنفيدي الذي يقوم بدوره بتفحصها 
ودراستها للتعرف على تفكير واتجاهات السوق. 

كما يمكن إجراء عدد من المقابلات مع عدد من الجماعات المختلفة لمعرفة 
أفكار القطافات الشكادة للسوة: 


إلا أن النتائج التي يتم الحصول عليها من هذا النوع من المقابلات ليست صالحة 
المطبياق ول فقتل اساسا مومة اتسمية استمارة ابتسسب و كنا نه يكن ابسكدادها 


انحو الكائن مي هيا الس 


ااا 


2 - 3 البحث المنهجي( 1562111 [©51117 [101128) 
إن البدف أالأساسي للبحث الاستكشاك أو التمهيدي هو توفير فهم جيد 
وأفضل عن المشككلة المطلوب قياسها بطريقة رسمية» وعند هذه المرحلة يمكحن 


تكوين عدد من الفروض المختلفة واختبارها. 
فلو فرضنا أن الباحثين بمصلحة الجمارك اليمنية قد لاحظوا من خلال البحث 
التمهيدي أن عدداً كبيراً من الجمهور يكرر الشكوى من: 
ج كشن الأجرادائت السمرئصية: بعييف تقرف هده اللعرا ءات وقنا طويلا. 
- هذا بالإضافة إلى تعدد بنود التعريفة الجمركية. 
هنا يمكن للباحث فحص هذه المشككة والتوصية بتبسيط الإجراءات الجمركية 
بما يجعلها أكثر مرونة وتستغرق وقتاً اقل. 
إلا أن هناك هدة مشاكل قد لا يستطيم البحث التمهيدي حلهاء همتلا: 
”7 ما هو انطباع المسافرين تجاه كل إجراء من الإجراءات الجمركية؟ 
” ما رأيهم 4 مأموري الجمارك الذين يقومون بتنفيذ هذه الإجراءات 
“” أي إجراء يجب اتخاذه من قبل الدولة أو إدارة الجمارك لتحسين مستويات الأداء 
بهذا القطاع؟ 
فعند هذه النقطة يستطيع الباحث التسويقي أن يتقدم خطوة للامام وذلك بتصميم 
مشروع بحث مسحي يتطلب إلماما كافيا بالآتي: 
> اللبادع الآأنساسية لتطوير أداة البحف: 
ب- خطة العينة. 


الوحدة الرا 


بعص 


ج- العمل الميداني. 
حما هو موضح أدناه. 
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أ. أداة البحث 111517111112114 01956411 
يعد الاستقصاء أداة البحث الرئيسة وهنا يتطلب التصميم الجيد للاستقصاء 

مهارات عالية» كما ينبغي اختيار كل قائمة استقصاء مسبقاً قبل توزيعها على 
عينة استرشادية من الأفراد وذلك قبل استخدامها على نطاق أوسع. 
ب. خطة العينة 2/811 34111016 
ويتضمن تصميم البحث أيضاً التخطيط للعينة والتي تتطلب اتخاذ قرارات أربعة 2 
النواحي التالية: 

1. وحدة العينة: 

يتم ذلك بتحديد من سيجري عليه الدراسة حيث أن وحدة العينة قد لا تكون 
واضحة دوماً من حيث طبيعة المعلومات المطلوبة» غفي حالة استقصاء الجمهور 
المتعامل مع قطاع الجمارك هل تتمثل وحدة المعاينة 2# القطاع العامة أم القطاع 
الخاصة أم الأفراد العاديين» أم عينة مشتركة من الثلاثة؟ وي حالة استقصاء 
رجال الإدارة العليا © شركة ما هل تتمثل وحدة المعاينة 4 رئيس مجلس الإدارة أم 
المدير العام...الخ 

2 حجم العينة: 

يتعلق قرار حجم العينة بتحديد عدد الأفراد الذين ينبغي استقصاؤهم» وعلى 
الرغم من أن العينة الكبيرة قد تعطي نتائج يعتد بها أكثر من تلك التي توفرها 
العينات الصغيرة» إلا أنه مع ذلك ئيس من الضروري إختبار كل السوق المستهدف 
أو حتى الجزء الرئيسي منه لكي يحصل على درجة مرضية من دقة النشائج: بل 
يكفي تمثيل المجتمع بنسبة معقولة طالما كانت إجراءات أخذ العينة سليمة. 

3. إجراءات اختيار العينة 
رهد يعلق مكيفية اعفان تدب مضيم وزدنا بتكيل كسرين المإكين لذ 
مجال التسويق استخدام عينة عشوائية احتمالية(541112/6 (8706461114 1141100111 
)حيث أن العينة العشوائية تسمح بالآتي: 

ته عياب حدوه"الكقة بالتسية لأخطك العيدة. 

- زيادة الإنفاق عليها يؤدي إلى استخدام أفضل. 

- تساعد 4# الحصول على نتائج أفضل. 


طرق جمع البيانات 
نعني هنا كيفية الاتصال بمفردات العينة ومن الوسائل التي يمكن الاختيار من 
بينها الباتف» والتبريد» والمقايلات الشخصية. 
ج. العمل ا ميد اني 11/071 1712/4 
بعد أن يتم تصميم البحث يقوم قسم الأبحاث بالإشراف أو التعاقد على مهمة 
جمع البيانات» وتعد هذه المرحلة من أكثر مراحل البحث تكلفة وأكثرها عرضة 
للأخطاء؛ ففي هذه المرحلة قد يواجه الباحث بالمشاكل الرئيسية التالية: 
أ. احتمال عدم تواجد المستقصى منه» فعندما لا يتواجد الشخص المستقصى 
منه ك المنزل أو 4 العمل فإن المقابل قد يتصل مرة أخرى فيما بعد »؛ أو يضطر 
إلى استبداله بشخص آخر. 
ب . احتمال رفض المستقصى منه التعاون وهنا يكون على الشخص الذي يجري 
المقابلة القيام بإغراء وحث المستقصى منه على الاستجابة والتعاون. 
ج . احتمال تحيز المستقصى منه ولذا فإن على الباحث الذي يجري المقابلة أن 
يشجع المستقصى منه على الإجابة الصحيحة والمفيدة. 
د . احتمال تحيز المقابل حيث نجد أن المقابل لديه القدرة على إدخال العديد من 
نواحي التحيز + عملية المقابلة» كالعمرء: والجنس» وكذلك التحيز المتعمد 
من قبل المقابل أو عدم أمانته. 


ما هي الخطوات التي يمكن إتباعها للتغلب علي مشكلات البحث التمهيدي ؟ 


الوحدة الرا 


2 -4 البحث التجريبي ( 12504111 /11::161141تي52ا) 
ودف الست المعربى إلى الوضول إن ما هو ابعد من :قياس آراء واتجاهات السو 
المستهدفة» ويسعى إلى قياس السبب والنتيجة. 
وخلاصة القول فإن البحث التجريبي يعد من أهم البحوث والأكثر استخداماً ب 
التعالحف التسويقية إذا اسفرفي القتروظل الغالية: 

أ- إذا طبق وأستخدم وسائل رقابية ملائمة وفعالة. 
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يده إذابك ون وتكاتيق ابشقوانه سقدلة. 
وتمظاليي الطريظنة محري ا ختبارمجبرضات مقا روا مين لوكو عات دوسا مقي 
بطرق مختلفة» مع رقابة شديدة على المتغيرات الطارئة» والتأحد من أن الفروق 
الظاهرة قداث اهمية من التاحية الأخصاقيف بحدى يكين بامتظطاعة مدير 
التسويق والباحثين الثقة ذ النتائج التي تم التوصل إليها. 


2 -5 تحليل البيانات وتقديم التقارير 
4 :12201 4110 24114515 10414 : 
إن المرحلة الآخيرة 4 إجراء البحث المسحي هي إستخلاص ال معلومات والنتائج من 
البيانات وذلك بهدف تقديمها لإدارة المشروع؛ وهنا يقوم الباحث بالآتي: 
" جدولة البيانات وحساب التوزيعات التكرارية. 
كمايتتم حساب متوسطات ومقاييس التشتت (4(1517615101) للمتغيرات 
الركيسية 
كما ينبغي على الباحث تطبيق بعض الأساليب الإحصائية المتقدمة» ونماذج 
القرارات المستخدمة 4# نظام التسويق التحليلي على أمل اكتشاف نتائج 
إضافية. 
وعند هذه المرحلة يجب الإشارة إلى أن هدف الباحث الرئيسي يجب أن لايكون 
إغراق الإدارة بوسائل إحصائية معقدة بما يؤدى إلى ضياع وقتهم بل يجب أن يكون 
البدف الرئيسي للباحث هو تقديم نتائج جوهرية وأساسية ذات صلة بالمشكلة محل 
البحث أو التي يمكن أن تساعد 4# اتخاذ القرارات التسويقية التي تمكن الإدارة 
من حل المشكلات التي تواجههاء فالبحث يكون ذا فائدة عندما يقلل من ظروف 
عدم التأكد التي تواجه مديري التسويق. 


الوحدة الرا 


1 


أسكلة التقويم الذاتي : 


. كيف يتم تحديد مشككة البحث التسويقي ؟ 
. ماهي خطوات البحث التمهيدي ؟ 

. أذكر عناصر البحث المنهجي 

. ماهو الهدف من إجراء البحث التجريبي ؟ 

. ماهي الإجراءات التي يقوم بها الباحث # مرحلة التحليل وتقديم 
التقارية 


1- محورالييانات الثاتويي 
4 بداية عمل الباحث وبعد تحديده للمشككلة والفرضيات وضمن إجراءات 
وخطوات البحث يبدأ الدارس بالبحث والتحري على ما هو متاح لديه من بيانات: 
وخاصة الثانوية التي تستقي من مصادر عديدة ومتنوعة تمكنه من معرفة مشكلة 
البسة: 

و هذا الجزء لا بد من التعرف على البيانات الثانوية وأهميتها وإسهاماتها 
المختلفة ومقارنتها بالمعلومات التي غالبا ما ترد مع البيانات ضمن إجراءات البحث 
التسويقي؛ محاولين بيان المزايا والعيوب التي تتصف بها هذه البيانات. 
وعلى اكرهم مخ قننيية هذه النياخات الكائوية كإن صاةاوها واسعة وعديدة» فضاذ 
عن كونها منوعة؛ وتصدر من جهات موثوق بها وبشكل دوري ومستمر وذلك 
الأهبيتها بالنسبة اسدلت: النخيات اليد مو هذه البيانات: 

وقد لا يكتفي بما هو متاح لدى المشروع من بيانات ثانوية بل لا بد من الإستعانة 
بجوانب أخرى مهمة؛ وفضلاً عن ذلك فإن البيانات الثانوية لا بد أن تتكامل 2 
غملها امع الأولوية يقية إكصمال السورة ال يجب السعى لب جف المبحدة الواتحدء 
وهذا هاستحاول فرك يك هذا الحزه 


الوحدة الرا 


بعى 


: 
. 
1 
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الوحدة الرا 


بعى 


أولاً: التعامل مع البيانات الثانوية 

بعد القيام بالخطوات الأولية 4 البحث التسويقي فإن المهمة تنصب على جوانب 
أخرى تمثل 2 جوهرها لب العمل 2 هذا المجال» فبعد تحديد المشكلة والفرضيات 
وإختبارها لا يبقى إلا العمل 4 تجميع الحقائق وال معلومات التي تخص المشكلة: 
وهذه مسألة شافة ومتعبة» فلا يكتفى بالقول أن البيانات متوافرة ولكن توافرها 
يقترن بالعديد من الأمورء ومن ذلك: 

5 غزارة البيانات وظهورها بكميات كبيرة. 

تقتت البياثات وإختلاف:مصادرها, 

- لا يخلو معظمها من حشو وأمور لا أهمية لبا. 


00 إتصاف بعضها يوجود حالات من الغكش وإخفاء الحقيقة» وعدم إعطاء الصورة 


االطلوية: 

غيوذتاك سن اتصبعات الى تعمل العمل 3 هذا لجال تيس عملا شكليا وإنما 
يحفاسع الأعوال إلى تنه إلى حوى لمضيفية الضادا مح لبي فاخ هله ويمكن 
اقباط العكائق دنه بصو يشي عر االخطاء وزيا الي هق ووحة الرترفية بذ 
البحق شتيه اساسا حلن قبوة التعاسل همح البياتات الثائرية نز والسيف على 
الصحيح منها دون الخطأً. 


أذكر أمثلة للصعوبات التي تواجه الباحث عند التعامل مع البيانات الثانوية 


ثانيا: استخدامات البيانات الثانوية 

تختلف استخدامات البيانات الثانوية حسب النشاط الذي يؤديه المشروع وبشكل 
عام فإن استخدامات هذه البيانات تنحصر الجوانب الآتية: 
» تسهم كأداة فاعلة 4 التخطيط على مستوى المشروع. 


© تسهم © التغلب المشكلات وحلها. 


8 قد وسيلة فاعلة ا الأشراف والتقييم. 

إن البياثات الثانوية تسواهر هادة ف مضصادرها الملختافة دااخل المشروع وخارجة 
وتظهر عادة بظهور الحاجة إلى إعداد البحث العلمي المطلوب وأجزائه. 
فالكسرورة عدضو ]ل سرفة الوسيلة والظريف الفاهلة فا تجمييع البيافات الأولينة 
وتحليلها أولًء وبعد ذلك يشرع # الاستعانة بالبيانات الثانوية كلما دعت الحاجة 
إليها. 

شمن بكهوم التحظيظة الفيلي والواشى يلا اتروع :ان البينانات الثاتوية علدت 
قاغليتها مادام التخطيط يعمد إلى حد بغي على ها هومتوافرمننياتات 
وحقائق 2 مصنادى المشروخ وسحاذتة مما كن عتيد أسانبا © التخطيطء وليذا 
السيب كنت تحدين مفكلة النحث وذرانها ونا بشع هن إحراءاك .ف إيجاد اليديل 
أو البدائل فإن البيانات الثانوية تظهر بدرجة مهم جداً وأساسي ما دام البحث لم 
يدخل الجانب الفعلي» وأن حل المشككلة لا يتم إلامن خلال تكملة البحث 
والاستعانة بالبيانات الأولية. 
مرخ بدي كانية :ها البياثاكةالآولية حقووا يم تمضيلينا شان :ذلك ميف املا يقظيلن 
البيناناك القائرية ودواسقيا ‏ تع را كانه البياتانت التاتونة ركع و همك ربعي 
فإن ذلك ينعكس أساساً على شرعية البيانات التي تم اسشقلاصها. 
وأخيراً فإن البيانات الثانوية بخ شككلها الكامل أو النهائي يمكن استخدامها 
وسيلة للإشراف والسيطرة علي بحوث التسويق» فعند دراسة العينات مثلاً فإن 
الدقة ف البيانات الكانوية تمن من المساكل الأساسية المطلوية» سَإن البااحت إذا لأحظ 
اق اين أو اتساوؤاك فااظيمة العينة انس كم إخفارهنا فاته بياج[ إلى القيير 
والتعديل بما يتناسب وطبيعة إجراءات البحث» حتى تكون النتائج فاعلة. ويذلك 
فإن البراقتاض الكانوية هن الشكة وعسييانث التكات يكين الصيورة السابية به 
الموضوع. 
هلو الاحظ الباحت :ف دراسة عشوائية أن غالبية أشراد العينة سم من الذين تتزاوج 
اعمنازهم بين 20 25 سننة ويمكلين 30 هن العرنة لدواسة مواقق اللسفيلك تجاه 
سلعة تستهلك من الكل تقريباً كمعجون الأسنان مثلاً- فإن الباحث سيلجأ لا 
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بعى 


محالة إلى تغيير أسلوب العينة العشوائية واللجوء إلى أسلوب العينة الطبقية أملاً بخ 


حيف يمكن الاستفادة من البيانات الثانوية 2 عملية الإأشراف علي وتقييم 
البح الويق 5 


ثالثا: البيانات والمعلومات 

من المهم جداً أن نفرق بين مفهومي البيانات والمعلومات: فالبيانات الثانوية هي تلك 
البيانات المبكرة لبعض الأغراض غير تلك التي تخص حل المشككة قيد الدراسة؛ 
فالباحث ربما يختبرسجلات مبيعات المشروع وأرقامه مثلاً (والتي جمعت أساساً 
لأغراض محاسبية وضريبية) لبيان طبيعة مبيعات المشروع 2# مختلف المناطق البيعية 
ف المنظعة: 

سق جية كائية فإخ المتلومات هى يمكاية خااضة البيانات» فارقام البيفات نكون 
متوعة وكثيرة: ولكن ما يسقتج من البيانات من آن المبيعات بذ منطقة ما 3 زيادة 
تعس كانينا كبذل اللعا عاض 


رائعاً: مؤايا البيانات الثائرية 
للبياثات الكاتوية مذابا عديدة متها 
1- أنها تجمع بسرعة وبشكل غير مكلف, مقارنة بالبيانات الأولية. 
2- البيانات الثانوية تمتاز بوفرتها إذ تشمل العديد من المواضيع والجوانب المختلفة 
الى تحصن الباحة: 


3- بإمكان الباحث أيضاً الحصول على هذه البيانات من إجراء بحث تقليدي 
بسيط أو عن طريق استخدام التلفون مثلاًء وبذلك سيؤدي إلى توفير ف الأموال 


أو على الأقل تجنب الإسراف أو التجاوز # الإنفاق. 


-4 


المكداء هذه البيانات يشير اكخر افتساذا من غملية تجنيغ النياثات الأولية 
وتحايايا: وعلى الرقم هن أن الاقضياق .ف المعكافة مو سهة البيانات الخائريه هان 
الشبكة خوز واشحايظ إن الوق اسمن والكادوييترقعم مس الايفيران 
بك البحك» وليس:معتى هذا آن البحث عن البيانات القانوية يحب أن لا يَكَون 
عملي مقفية: ذلك أن البلحف يبدا- بل هليه اميد بالبيائات الثائرية أو تمر 
بك اتتخدامها اك انيقه التفاركل الصداس ودراسفياء ذلك آن البياتات 
الآولية انيد الناسك يتعميدها ها له سعفق كن المدافع من البياناف القانوية 
البيانات الثانوزة آيضا انها نوكر ف مينظف السادر والمواضيع: خاضة عتدها 
تصبح مسألة تجميع هذه البيانات من قبل مشروع واحد مسألة غير ممكنة 
وذلك لمحدودية إمكانيات المشروع؛ وقد سبق أن ذكرنا إن عملية الإستعانة 
بالسناقات الكاتيية سعالة مقفرنه بالوقت وواتعفاش الكافة كاي #البيانات 
الأوليية» من كلتك سان مكل هذه شنار تمع باللعسادى النشسية المحتلفة 
والمجهزة لتقديم هذه المعلومات والتي تتوافر بدرجة من الموثوقية ولا يعتقد أنها 
عزف الوك قاضية اضياو السكويية إن ااتسناد: ضبو الملبية الت نه كوا 
بمثل هذه المعلومات. 
أسئلة التقويم الذاتي : 


. أشرح كيفية التعامل مع البيانات الثانوية ؟ 
فاه انتقخدامات البياثات الكائرية ؟ 


: امنا هو الفرق بيخ البيانات والعلومات 5 
عكر شوانا الدياتاك القائرءة 
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4.لمعايير المقترني بالبيانات الثانوين 


قدو ها للبياثات الكاثوية من آاهمية وما تنظيه من قواكن فإن البحف عن هذه 


البيانات يقترن بأربعة عوامل أساسية يجب أخذها بعين الاعتبار وهي: 


1. الدقة 


4- 1الدقة 
الدقةسمة أساسية للبياتات القائوية كين تقير إل دمسة كلو البياناف مخ 

الأخطاء الكبيرة : وقد يحون من الصعب تقفويم الدفة 2 البيانات الثانوية» 
أكقير وابجتكو ابن لبوا ناه الكلهات :و العصين زا كانه البراتاك مضالفة ليتضيها 
البعض فإنها تعد مشككلة للباحث؛ وعليه فإن الدراسة والتحري لتحديد السبب 2 
وقد يلاقي الياحث صعوية تكمن + توافر هذه البيانات 2# مصدر واحد فقط 

** قبول البيانات بثقة عمياء. 

«* آو القيام بتجميع كميّة كافية من البيانات الآزلية الى يكن أن تومله إن 

حالة الماتضص الى ينظ يهاز 


فعملية القبول وبكامل الثقة هي مسألة تكتنفها المخاطرة؛ وهذا ما يقع فيه معظم 
الباحثون من أنه أعتمد على مصدر موثوق وأن دراسته وتحليله كان وفق الأسلوب 
التبلية ‏ وعاسيا با كلاق الكلسدى هذا من هدح دكة زو خط بف البزاثات العروضية 
آماظ جالة الامشقراز ه تجميعم البيائات الأولية كإن هذة المسالة فسية سن توصل 
الباحث إلى نتيجة وقد لا توصله» وسيكون ذلك على حساب الوقت والكلفة وهذا 
ما يخالف المزايا التي تتمتع بها البيانات الثانوية. 

ولحكن هنائناعا بالا ستيتة عت ناضن الباتميق يكا اسشغزاء البياتاف الكاتويية مين 
مصادرها الأصلية بصورة تكون مفضلة دائماً لأسباب هي: 


كيف وناذا تم تجميع البيانات؟ الفرض من جمع البيانات وطريقة الجمع. 


#لة ومن جية خانية ضإن البياثات الثانوية لا تمل إلا جزءا من مجموع بيانات 


قوّمة 


ككرت ينكن تحرف الدقة :ف البيانات الكاترية تومااهى الصعويات الى تراتدة 
هذه العملية 9 


4 - 2 الملاءمة 


هي إشارة إلى أي المدى الذي تتلاءم فيه البيانات مع المعلومات المطلوبة 
لمشككلة البحث» وحتى عندما تكون البيانات متوافرة فربما تغطي العنوان العام 
والمفهوم العام للبحث فقطء لكنها لا تناسب (تطابق) المتطلبات الخاصة بمشكلة 
معينة» فاعلاءمة تشير إلى الدرجة التي تتناسب بها البيانات مع المشككلة؛ ذلك أن 
البيانات الثانوية قد لا تتلاءم مع المشكلة ذاتهاء ولا يمكن الاستعانة بها عند حل 
المشكلة - عكس البيانات الأولية - وهذا ما يلاحظ من عمل معظم المشاريع التي 
تعمل 4 بيئة تخضع لمتغيرات خارجية يجب دراستها والتعامل معها مع احتفاظها 
بأرقام تشير إلى فترات زمنية سابقة يتم الاستعانة بها © البحث. 
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4 - 3 عمر البيانات وتاريخها 
أعتاد الباحثون على اسشخدام الحدث البيانات الكانوية+ نظن من أن البيانات القديمة 
هي بيانات لا يمكن الاعتماد عليهاء ولا يمكن قبول هذا المبدأ 2# أن البيانات 
الكائومة القزيئة غير مقيدة ذلك أن أهمنة البيانات السسابقة قسن على طلريفة 
المرحلة التي عاصرتها. 

فأرقام المبيعات 4 المشروع الواحد مسألة بالغة الأهمية؛ والبيانات التاريخية 
التي يحتفظ بها المشروع تمثل واقع المشروع ونشاطه خلال فترات زمنية عديدة؛ 
فالتباين 2# البيانات مسألة تعكس الأسباب التي أدت إلى ذلك؛. كالمؤثرات 
الخارجية التي كانت السبب المباشر 4# هذه التقلبات فهذه الحقائق وباستعراضها 
بشكل زمني وعلى شكل سلسلة يمكن للباحث أن يستنبط العديد من الأمور. 


500 


وعمر البيانات مسألة تقترن بعمر المشروع الإنتاجي؛ فقد يصعب المقارنة بين 
مشروعين بسبب أن كلا منهما يعد بياناته الثانوية ضمن اعتبارات معينة» فالمشروع 
الذي عمره حوالي الخمسين سنة يعد بياناته 4 السنوات العشر الأخيرة بيانات 
حديثة؛ 4 حين يعد المشروع ثان عمره عشر سنوات البيانات 4# أولى سنوات عمره 
بيانات تاريخية قديمة؛ ينكد حزن التباين يبدو واضحاً. 

وهنالك مسألة يجب ألا تغيب عن البال مفادها: أن الظروف التي لازمت البيانات 
أكانت طبيعية أم لاء ويقصد بذلك الفترة التي تم فيها تجميع البيانات» فقد 
تكون المجمعة خلال عشرين سنة طبيعية دون أية تباين أو شذوذ 2# البيانات» 
كعدم وجود فترات من الكساد أو التضخم النقدي أو غير ذلك من الظواهر 
الاقتصادية» 4 حين تكون البيانات المجمعة خلال فترة أخرى ولو أنها قصيرة 
متآثرة والى حد بعيد بالعديد من الظواهر الاقتصادية الخارجية والمؤثرة على 
البيانات ذاتها: 
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4 -4 المعقولية 


وهو العاهل الخو لواحب الخد بنظر الأعقبارة قفي بحين ترقط السام 
التي تم ذكرها سابقاً ارتباطاً مباشراً بنوعية المعلومات: فإن المعقولية مرتبطة 
مباشرة رثؤفية ااتصدي: :ورك السيي هإن الباحفدهلية أن قوم ويقين قور ة اهبر 
يذ إسطناء وافاستوعية نس تكون قريية إلى الشرنب: قور لكان وليذا 
السب كان الحاجمة طالب اننتك اع وسياة بتكهووة لقوليق البيافاف وجدتها سهلة 
الباحف الاغتار والناك من معقوليتها الدي ترقيطة بالدقة إلى حل يعيب 

موقف الباحث من الاختلاف 4# مصادر البيانات 

ثمة مسألة 4 غاية الأهمية تعترض الباحثين ‏ مجال بحوث التسويق وهي: 
القائن + الانفتلاق .كا الضدادو دك | عطاء حفائة نكايوة تبعضها البعضنة هذه ظاهرة 
واشيصة عقودها اللساذو الخنامة إن يكن الول اتد ملق ارخ سن الاشكاوف 
والتبايخ يك ساون هان كلا الصدريع صحيع بذ بياناته: 
ممادبه ا للاسترن غررة البالمى على اكفان العيدن التاشب دون الألخي هذا فنا 
بالاحكك دوما فادراسة وتقسير الآرقام الفياسية لآن#نحوائب اقتصادية ومن ذللق: 

قد يلاحظ أن الرقم القياسي لأسعار مادة من المواد وي سنة معينة يختلف 
هن ترق الفيااسي «لتفسن اكاك ولتفن السنة ومن مضهر كان» والسب هذا وان 
الرقم القياسي يعتمد عادة على سنة الأساسء فإذا كانت سنة الأساس مختلفة بين 
المصدرين فمن دون شك أن الرقم القياسي سيختلف كذلك. 
حالة ثانية؛ اللصدر الأول يشي رإلى آن الأسر ذات الدخكول المتنخفضة تقفق حوالي 
6 من دخلها على الغذاء» ‏ حين يشير المصدر الثاني إلى أن الأسر نفسها تنفق ما 
يعادل 31/ وليس 36 على الغذاء؛ والسبب الأساسي 4# هذا الاختلاف يعود إلى 
تحزين الآبير المتخقضية الشكل هما يعاةل 700بريالا بق البينة: قا حين تخد الحيدر 
الثاني حدد دخل نفس الأسر بما يعادل 500 ريال 4 السنة فالإختلاف يبدو واضحاً 
فاهة الحالة. 
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وهنا تظهر براعة الباحث وكيفية اختياره للأرقام والبيانات المناسبة التي سبق أن 
تطرقنا إليها بالفترة الزمنية أو عن طريق معرفة الأرقام الفعلية التي تمثل الحالة 
الواجب دراستها وبأية حقائق ولماذا؟ 


أسئلة التقويم الذاتي : 


1...ماذا تمق دقة البياثات الكائوية ؟ 
ات ها التعيود باللذرمةة 


3 ماهو فغياد حردة البيانات الكائويةالرشط بالهبد: ؟ 
خم كيت بتكن برنالنية الانتثلاف والشايق ف مضباة و البياتاة القائريية 


5-مصاد رالبياتات الثانويق 
يتم الاعتماد على البيانات الثانوية من مصدريها التقليديين الداخلي 
والخارجي» على الرغم من أن المصادر الداخلية هي الأساس هذا المجال. 
كى -1المصادرالداخلية 
إن عملية البحث والتحري عن البيانات الثانوية تبدأ عادة من داخل المشروع, 
خاصة وأنها تقترن بمشكلة البحث المراد إجراؤه. 
وقد تبدو العملية سهلة لو قام المشروع بخزن البيانات وترتيبها وتصنيفها على نحو 
العكس لو كانت غير معدة إعدادا مناسباً فإن الباحث سيلاقي صعوبة بالغة. 
والصعوبة تكمن أيضاأً ‏ حالة الاحتفاظ با معلومات بشكل كتابي غير مرتب وغير 
معد باتكل سليم :ودوق اسقك ارقنداسي للسابيات الالكتروتية خاصةية المشتاريع 
الضخمة التي تحتفظ ببيانات عديدة ومتشعبة عن مواضيع مختلفة » وفيما يلي أهم 


مصادر البيانات الثانوية الداخلية: 


أ. البيانات المحاسبية 

إن البيانات المحاسبية تسهم إلى حد كبير 2# التخطيط المالي على مستوى المشروع 

فصيالا عن حزائي تقخصن الخريية: واعتباذا حل توهية النكساظل الذي يزدية 

نوعية العميل وخسك ثوعية الدرك (نقدا اوبالاتجل) وهب ثوفية السلر» أوسبيت 

وهكذا. 

ولغرض استخدام البيانات المحاسبية فإن المسألة تتطلب مساعدة قسم المحاسبة ب 

المشروع وضمان تدقق المعلومات على نحو المواد الأولية وضمن نظام معلومات سليم 

حف. 

والبيانات الثانوية المحاسبية يدخل 4 مفهومها: 

مقدار الخصم الممنوح. 

2 وتكاليف النقل والتحميل. 

وتكاليف المواد الآولية وغير ذلك من الجوانب المهمة. 

كمقر البياقات المحاسنبية آداة شاهلة قسهم ف تسناعدة الآدارة ف الفكلت فلن العديد 

من المشنكلات مثال ذلك: 

© أن الأرقام الخاصة بالمخزون 4# المشروع تساعد 2# تقدير الوحدات التي ستباع 
كل مرة من مرات البيع» أي أن المخزون السلعي يعبر عنه بأرقام وحقائق 
معينة وإمكانية تقدير الوحدات التي ستباع إعتمادا على الأرقام التي تمت 2 
السابق عن حالة المبيعات. 


الوحدة الرا 


بعص 


© والبيانات المحاسبية تتناول جانباً مهماً من جوانب المشروع المالية وهي ما يخص 
الأرباح؛ فقد يلاحظ المشروع أن هنالك انخفاضا واضحا 2# الأرباح # السنوات 
الأخيرة من حياته» فالإدارة لم تقدر على تفهم وإدراك المشككلة بأن نسبة 


مراحل البحث الت 


الوحدات المباعة بقيت ثابتة دون أي تفيير جوهري 2# الكلف الثابتة والمتغيرة 


يقي 


وبمراجعة البيانات المحاسبية وعلاقتها بقوائم البيع فإن المشكلة سوف تتصف 
بالوضوح. 

© ذلك أن القوى البيعية بدأت تعتمد على عملاتها المعروفين (الجيدين) وأهملت 2 
الوق كفي النديلكين الفحفاي. غالة كاه حضانه أن المسخياكين الكباو 
يشترون بكميات تؤهلهم من الحصول على خصم الكمية- والذي يؤثر نوعاً ما 
على الأرباح بالرغم من حجم الصفقة» أي قللت من الأرباح وبنفس الحجم من 
المبيعات. 

فالبيانتات الحاسبية تمك مخ المفساذى الأسايسية واكيمنة بك تضنوية عسل المشتروع 

وفقناطه خاصة وانهيشمل جواتب عديية تخصن المشبروع. 


فاتمن مهتاف البيانات الساسيةة 


ب. فوائم التوزيع 

تشيرفواكم البيع عادة إلى الاتجاه العاع للمبيعات: فصحيخ آن نشاط البيع هو 
نشاط خارجي إلا أن البيانات الخاصة بها هي بيانات داخلية؛ فقوائم البيع لا بد أن 
يتم قصرلها #نجافت اللشروع ومن بعد كإن بحضياتها مض الاقجاد:العاء المييعناك 
هل هناك زيادة آم نقصانة؟ وأي المنتجات تشهد زيادة أونقصاً وك أي منطقة؟ 


وهكذ ... 


مصدر موثوق به ونابع من خبرة ودراية لفئّة معينة من الأغراد وهم العاملون 2 


الوحدة الرا 


بعى 


المشروع الذي بمقدورهم تجهيز الباحث بالبيانات الأساسية والمهمة» فرجال البيع 
1 مثلاً ونتيجة احتكاكهم بالسوق فإنهم يعطون معلومات مسترجعة تستفيد منها 
1 الأدارة قتشقن الحوانب غن السفيلك والسفعة مكل 
5 


- لماذا يود المستهلك شراء سلعة دون الأخرى؟ 


- اذا تسهد سلعة المشروع إقبالاًب4آ متطقة دون الأأخرى؟ وهكذا :.. 

نجد إن العديد من الاستفسارات السابقة عن العمل بإمكان رجال البيع إعطاء 

الأجوبة المقنعة والكاذفية عنها. 

إن العاملين 4 الإنتاج والقائمين على مهمة السيطرة النوعية بإمكانهم تحديد ورسم 

الجهات الأخرى العاملة. 

د. العملاء 

إن البيانات التي يمكن الحصول عليها من العملاء عديدة ومتنوعة مثل: 

4 فهنالك طليات الشراء المستمرة من العملاء لمنتجات أو سلع أو أجزاء محملة. 

*** فضلاً عن ذلك فإن العميل قد تبقى صلته بالمشروع حتى بعد الشراء ولفترة من 
المستهلك على بطاقة الضمان (1/414114665©) لاشتغال وعمل سلعته أو الآلة التي 
اشتراها لمدة سنة أو سنتين أو أكثر من ذلك. 

وبعملية بسيطة» وذلك بإعطاء المستهلك بطاقة تضم مجموعة من الأسئلة التي لا 

كتركف كردا عدن | السجااف ذا الأحانة عنيا»-مذل» 

”7 من أي محل أو جهة أشتريت السلعةة 

7 كيف تعرفت على السلعة لأول مرة؟ 


”7 سؤال عن العمر والدخل والحالة الإجتماعية وعدد أفراد الأسرة؟ 


الوحدة الرا 


وغير ذلك من الأسئثلة المبسطة التى يمكن ذكرها 3 البطاقة هذه؛ وك حالة 
الأجابة فاق الفلودات بكرن مفيد: جذا. 


بعص 


واكلاحظ أن إسسران امامل نين الشارى السنفاعية تسل الإتفاحينة والسعاكين 
هي أكثر العلاقات دواماً و هي سمة تستحق الدراسة:» لأن ما ينفقه المستهلك على 
سلعة 'ضفاعية (إنتاجية) هو إنفاق كبي رتنسبياً وله الآشر الواضع على دكل المستهلك: 


: 
. 
1 


يقي 


الوحدة الرا 


بعى 


فيضا إلى إتزام الشركة أو المشروع الصدع للمللنة ينان :سياتة اسان وتصبايخها 
كلما دعت الحاجة لذلك. 

لقي ركسا تحد ها وتو ريجوالي 9[ من الاين يشخروق النبلع الأننج الاكية المغمرة 
يستفيدون من الضمان الذي تمنحه المشاريع والوكالات المصنعة أو الوكالات 
المختصة ببيع مثل هذه المنتجات (كالثلاجات: والمجمدات» والسيارات» ومكائن 
تقطيع اللحم» وغيرها من العّدد والمكائن التي تدخل ضمن هذه المجاميع). 

وقد اتبعت معظم المشاريع أساليب معينة سهلت عملية الصيانة والمحافظة على هذه 
السلع بخيت أن اللنشيلك لايقوع يسيمل الشلع إلى مكاق صضياتتها وضقط يسقدعي 
االخفمن تفرش شعمى لآل (السلعة) وتطليعيا مقايل الجر عسو 

من جهة ثانية فإن هذا الأسلوب (الضمان بعد البيع) هو حق من حقوق المستهلك 
الذي افق جو لب قليلاً من دخلةه لشراء هذه السلعة؛ ضماناً نا امه وه 
الوقت نفسه فإن المشاريع والشركات تتخذ هذا الأسلوب وسيلة دعائية لبا وهو 
مستوى الخدمات المقدمة والى أي مدىء فقد ثبت 4# فرنسا أن المستهلك يفضل 
مستوى الخدمة عقب البيع على السعر المنخفض وبدون ضمان للسلعة. 


كوف يكون العوافه مصدرا للمعارفات الو 


ه. البيانات الخاصة 
ومن الطرق الحديثة والفاعلة ب الحصول على البيانات الثانوية والتي من خلالها 
ويك تبي تكميات: كييرة وكوف من التياكات ما بالاسظل مكلا علتى الرمة 
السلعي (847 0046)) الذي أخذ بالانتشار 4 معظم الدول الصناعية المتقدمة وعلى 
وفق أنظمة عالمية معتمدة. 


فالأرقام الموجودة على غلاف العبوة أو السلعة تفسر وفق نظام عالمي متكامل» إذ 


تشير الأرقام إلى جوائنب عديدة منها: 


- منشأاً البضاعة (البلد المصنع). 

فالأرقام تبين هل هي استهلاكية غذائية أم غير غذائية؟ 
- فضلا عن الرقم الصناعي هناك رقم أخير يستخدم للفحص. 
فهنالك العديد من الأنظمة العالمية كنظام (080)) 046) غع/ا4ه29 11161541 
(001-1) :1201114101 1474161 0811641 وغيرها من الأنظمة المستخدمة فمثلاً 
نظام (08)0) يستخدم 4# معظم أسواق تجارة الجملة وهو كالآتي: كل منتج 
«(سلعة) لبا رقم مركب وخاص. فعلى سبيل المثال فإن الأرقام الخمسة الأولى تمثل 
الصناعي الذي صنع السلعة» والأرقام الخمسة التالية تمثل منتجات معينة. 
وشتالفا أنكلة الخرى سبد عير كيها قشر متها البضاهة وطبيمقيا. 

أسئلة التقويم الذاتي : 


ماعن المصيادر الدااخلية للبيانات القائرية ؟ 


الأكر الحرات الى تخدمها البيانات الماسيية بالفسية المشتووء 
فا القضية بابياتات الكاضة؟ 


2-5 المصادر الخارجية للبيانات الثانوية 


المصادر الخارجية للبيانات الثانوية كثيرة وتختلف باختلاف النظام الاقتصادي 2 
اليلد الواحد؛ ومن هذه المصادر: 


أ. المصادر الحكومية 


الوحدة الرا 


بعص 


وهي أكثر المصادر ثقة» إذ يتم الاعتماد عليها 4 معظم الدول المتقدمة اقتصاديا 
بشكل عام والدول النامية بشكل خاصء وغالباً ما تقوم الدولة من خلال الوزارات 
يتغل كيه البيااتناك يحظيب] والأس شاف متها نك الدراسات والعنية 
والاستشارات؛. كقيام وزارة التجارة بتدوين ما يخص عدد وكلائها ب الصين 


مراحل البحث الت 


3-4 


بمي 


الوحدة الرا 


بعى 


ىََ 
. 
/ 


الشلعة أو بحبيوقرع الركالة يكاد. 
أو قد تتضمن المعلومات هذه .حقائق عن الاستيراد والتصدير لمختلف السلع التي تقو 
ا الدولة,» ال تصدرهاء وما الجهات المستفيدة وعبر فترة 2ك 
لكونه . حامعاً للعديد ؛ من اليبيانات ولمختلف الجهات» والبيانات معروضة فيه وفقاً 
اأسادس الأكرض لتحيو قل هذ لكحضيارات الكدوو :ني 
ب. مصادر غير حكومية 

لا ب يتحرط ان تهوم الدولة ومال عدم اميقة ققد تفرع بالفياية لاه يديات أبخري 
حالجهات النقابية مثلاً إذ تتولى هي عملية تجميع البيانات ثم جدولتها وإعدادها 
حتى تكون جاهزة عند استخدام المستفيدين لها. 
وهنالك أشكال عديدة من الصعب حصرها مثل: 

إكعان لطعي اذه سبفة دواو د له العولرة كي بالاضكل بف شوقيبا م قلال 
اتحادات منتجي اللحوم والحليب ومشتقاته» أو مز منتجي الفواكه والخضروات فهم 
يقومون بتجميع البيانات عن المواد التي تخص هذه الحوامات كه معرف: إمكانية 
الاستفادة من هذه البيانات» ونشرها +4 نشرات دورية أو غيردورية ية أو تجهيزها 
للمستفيدين كعاتيا مقن مكلا أو عند + تقدير الطلب لفترات زمنية قادمة. 

وقد أنشئت # العديد من الدول الصناعية والأوربية بشكل خاص مجالس 
السورةإليطاطاء أو اللجود كباهو لجان :فابويطائيا عقدها ليرت مجالن 
عديدة لمساعدة المنتجين 4 اقتناء مثل هذه البيانات التى تعرّف المنتج أين ومتى 
وكيف يبيع منتجاته و أي الأسواق» داخلية كانت أم خارجية,؛ ويصدر عن هذه 
االجالسن والوسسات تقرس ووينة تضم متها التشيظة المعدرم يحقينا مع كواسنات 
تستفيد منها العديد من الجهات. 


ج.النشرات 

هذا المصدر يعتمد أيضاً على طبيعة البلد الذي تصدر عنه مثل هذه المطبوعات 
والنشرات التي تسهم إسهاماً فاعلاً ب الحصول على البيانات الثانوية؛ بما # ذلك 
المخالات والدوريات والعتضف ار الماؤه التعسعة والضمي وكير ولت من اماد 
لمهم 
فكما ذكرنا فللحصول على بياثات دقيقة وفاغلة فإن البيانات الأولية هي الملجا 
الأساسي لذلكء لأنها أكثر شمولية وحداثة» وأن البيانات المنشورة 2 المجلات 
والجراكن والمبسق مكلا قد كاك الطابع الإتشاكي والصحفي»:وآن تفميراتهة 
والعلناالهقم ف اللادتكون بمستوى المنتولية كينالك مسري جل الاسقانة يفل هذه 
المقنادوة رزميق انه السام 


اذكر أمثلة لمصادر حكومية؛ وأخري غير حكممية للبيانات الثانوية ؟ 


٠‏ الدوريات الملتخصصة 


وهي دوريات تختص بموضوع معين؛» بل قد تكتفي بالتخصص العام» وقلما تتصف 
بالتخصيصن الناظيق» شيشلا مجلؤت تخسن بالعلنه الأذارية والاقتضادية يكل عات 
خب يافحط ذلك ديق العندين هن لتخللات :و الدورياك الصادرة باللقة الحونية: سالك 
أخرى متخصصة ببحوث التسويق مثلاً أو بالتوزيع أو السياسات السعريه؛ ولا تنشر 
الدواساث ف مال تتخصهديا الدقق: 

وهذه التدوريات يعتمدها إلى بحد يعين النالككون والتخصصوخ ف الدراسناف هذه 
وذلك لآن أداء البحوث كان بشكل علمي؛ كما أن قبوله للنشر لم يأت إلا بعد 
موافقة لجنة مختصة تهمها سمعة الدورية والمحافظة على مستواها العلمي» وعليه 
فإن النتاكج تمتاز بالموثوقية. 


ل 815252 مراحل البحث الت 


1 


الوحدة الرا 


بعى 


© المجلات 

بوفرة عددهاء ويغلب على أبحاتها ومعلوماتها الجانب الخبري غير المتعمق بغية 
إعطاء صورة سريعة ة عن حالة من الحالات» أو لتقديم دراسة ميسطة مدعومه ة بأرقام. 
»النشرات الخاصة 

ويقصد بذلك منشورات يبدل بها جهد واسع وكبير وتختص به جهات معينة. 


©»الجرائد 
من الوسائل المهمة ‏ عرض الحقائق والمعلومات التي تخص رجال التسويق خاصة 
يما يملق تتعلباك الأسمار والفرطن والطلب وغرطي الأرقام القيابية وانشفاز المدوف 
وغير ذلك من الأمور المهمة» والملاحظ أن التخصص 2# الجرائد صفحة مميزة 2 
الوفت الحاضر. 
اندو كور الحراكة غاية كم الخصيسن بعش لا فا موكريانيا حم عواتب هيد 
التموادية ومالية وشمويقية اال شير كلف سو الحواكي أو ان قدو ملهقا مقرو : 
الحراكو كسيف كاملا كايكاتي معنن الحراني الينة فيتالاكت جراقه تصيد 
يوميا تعطي صورة واضحة عن أسعار اللحوم ومكان توفرها و4 أية أسواق وبأية 
حميات والنوعية المستوردة وهكذا فإن هذه الجرائد شايع سكل ككبير وجيرع 
على تطان واسع وو الشواء ير اسظا ين لذ إمكيام بالبيلجة أو الملع؛ بعلها يان 
أسعار هذه الجرائد مرتفعة #كيانا لأسعار الجرائد العامة. 

وغَالباً ها تلاحظ الإغلاتات عن السلع الى تحصن موضوع الجريدة. وقد تتتاول 
الجريدة مواضيع ودراسات مختصرة وخبرية فقط عن مشكلات معينة 4# السوق. 
»الكتب 

تعد الكتب بمثابة المراجع المهمة التي يعتمد عليها 2 البحث العلمي خاصة 
وأنها تتناول جوانب نظرية معينة» جع المطرق إلى ماده ودرا بو مكل مريك 
معينة» ولكن لا يمكن الإعتماد كلية على الكتب لكونها تمثل فترات زمنية 
افق ول وقد تستغرق فترة من الوقت بين إعدادها وطبعها 4 وقت تشهد فيه 


الأمور تغيرات عديدة وتقلبات واضحة. 


وعندما تكون المشكلة أكثر دقة وحداثة فإن الكتب تعطى بيانات ثانوية أقل 
فائدة وفاعلية وذلك لكونها بيانات تاريخية. 
© التقنيات الحديثة 

لقن أسهمث التقنيات الحديكة ويحاصة الالخدرونية _فتقزوين"الباحكن يحقاكق 
وبيانات متنوعة وفاعلة» يمحن الحصول عليها وفق معيار الدقة والسرعة» 
والتخصص الدفيق» رقمية وغير رقمية» محدودة أو مفصلة وغير ذلك من الاعتبارات 
الأخرى وعن طريق شبكات المعلومات المختلفة التى باتت متاحة ومتوفرة لدى 
مختلف الجهات والأفراد ك البيئة الواحدة» كالحالة التى تشهدها شبكة الانترنت 
عالمياً وما عكسته من نتائج إيجابية 4 هذا المجال. 
© مصادر منوعة 

وهذه المصادر عديدة ومنوعة ولا تخضع لنهج واحد؛ فقد تكون المصادر تلك 
انض مدها مراكر البجرت الكائنة ف المعاهد القلمية والجامعحات او الؤسيافة 
العلمية؛ ولا ننسى أيضاً أن النشاطات الفردية والتحري الشخصي قد يحقق نتائج 
جيدة ولو على مستويات محدودة:» إلا أن مدى اعتماد ذلك فيه وجهة نظر. 

الذي ذحرناه عبارة عن أسس عريضة لطبيعة المصادر العلمية والعامة الح 
يمن عليها 3 الحضول على البياناك الكائونة: كلك أن الاين يبدو واضها بين دولة 
وأخرى, وحسب ما هو متوافئر من إمكانات ومؤسسات علمية وإنتاجية لها القدرة 
يتحو سكل وريم ظلجا لنب النياقاس الطلوية. 


كما أن نشرات تجارية مختلفة قد تصدر عن غرف التجارة المختلفة 4 البلد الواحد. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


. ما المقصود بالمصادر الحكومية للبيانات الثانوية ؟ 
. اذكر الجهات غير الحكومية التي تتولى مهمة تجميع البيانات. 
. ماهي مزايا الدوريات والمجلات المتخصصة ؟ 

. عدّد مصادر أخرى للبيانات الثانوية. 
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6-الخلاصىن 


هاقد وصلنا لنهاية الوحدة» لنستعرض أهم ما جاء فيها من موضوعات: 


بدأنا بشرح خطوات البحث التسويقي التي تشمل تحديد الأهداف 
وإحواغ الس الامتكش ) كان خلذل بحك البناتاك الكاتوية و اكاتحظة: 
وإجراء المقابلات غير الرسمية» بالإضافة إلى القيام بالمسح المنهجي والبحث 
التجريبي» ومن ثم عملية التحليل وتقديم التقارير. 

ثم انتقلنا لمناقفة محور البيانات الثانوية» شرحنا كيفية التعامل معها: 
واستخداماتهاء والفرق بينها وبين المعلومات» مزاياها والمعايير المقترنة بها مثل 
الدكة؛ والخلايمة والمعقولية 

أيضا تناولنا مصادر البيانات الثانوية» وهي نوعان خارجية وداخلية؛ المصادر 

الداخلية تشمل البيانات المحامبيية» شواكم الترويم: الساملون : والعمسلام: 
والبواكاك الخاضية: 
أما المصادر الخارجية فتشتمل علي مصادر حكومية» وأخرى غير حكومية : 
بالأعنافة إلى التشدرات» والتدوريات اللتخمنهى ة,:واللجمنلات» والجراك» 
والكتب,؛ والتقنيات الحديثة؛ وغيرها. 


تأفل انكر كن استرسعيا كامنة ف انتطلاد متعيانات لتطويرها د 


7-لمحىن مسبقي عن الوحدة الد راسي التالين 


عزيري الدارس 0000 


الوحدة الرا 


الوحدة التالية نناقش البيانات الأولية وأهميتها # البحث التسويقيء إذ أن 
الدراسات التسويقية أخذت صفة البحوث الميدانية» لذلك لابد من معرفة 
كيفية استنباط الحقائق بالطرق العلمية» خاصة وان بحوث التسويق تتعامل 
مع البيئة المحيطة بالمشروع؛ وهي تتسم بالتغيرات المستمرة. 


بعى 


8-إجابات التد ريبات 


تدريب (1) 

الشوكن بو ]هوا لاقت الجدامب هو وعرش قري اتمال السكيتكين 
الجوانب التسويقية الأخرى مثل التوزيع» والترويج» وغيرها. 
تدريب (2) 

الخطوات القن يمكن اتباعها الغلب 'هلى مكلت البحق المويدي : 
8" امعشرام الانعساء ادافيدف كسية 
« التخطيط للعينة. 
© العمل الميداني. 
تدريب (3) 

من الضحعونات القى تواجه الباحى علد التفامل مع البيانات الثائوية - 
8 كزارة لنياف وظيورها بكبيانه بكبيرة 
© قشتت البياثات واختلاق مصادرها. 
©» بعض البيانات ليست ذات أهمية. 
وجود خالات العش وإخفاء الحفيقة. 
تدريب (4) 

نكن عرص انرقة نظا السياقاس الكاذونة هن طريق العارخة بين مساك الشنامة 
للبيانات: ومن الصعويات ال تواجه هذه العملية : 


الوحدة الرا 


ف . فول البياثات يق كر ملة وس فمنانة معصسدي] المخاطرة 


بعص 


ها' لتقام بتعمزع بكهية مضاطية يق البزافات الترنص الوصول الحالة مين التاتك: 
البيانات التي يمكن الحصول عليها من العملاء كثيرة ومتنوعة مثل معرفة محل 

الشراء» حيفية التعرف علي السلعة» والعمر»و الدخل» والحالة الاجتماعية, وعدد 

أفراد الأسرة وغيرها. 


مراحل البحث الت 


يقي 


9-مسرد المصطلاحات 


البحث التمهيدي 1256471 117/0101 


عبارة عن مجموعة من الإجراءات غير الرسمية يجب القيام بها للتعرف علي 
البحث المنهجي 1252477 برع تلاى 10171141 


هو العك اللذف يتطلي تظطوير آداة النسةء ويخظة الفيقة وكذيف العمل 
الميداني. ا 

البحث التجريبي :12564761 /1:126111161:141 

يهدف هذا النوع من البحوث للوصول إلى ما هو أبعد من قياس آراء واتجاهات 
السوق المستهدفة؛ ويسعي إلى قياس السبب والنتيجة. 

الدقة (102111040ر 


سمة أساسية للبيانات الثانوية تشير إلى درجة الاعتمادية على البيانات وخلوها 


ا ملاءعمة 11401/1اى 


إشارة إلى مدي توافق البيانات المتاحة مع مشكلة البحث» ومدي التطابق مع 
متطلبات الدواسة. 


0 -المراجع 


1. عثمان» عبد الرحمن احمدء مناهج البحث العلمي وطرق كتابة 
الرسائل الجامعية» الخرطوم: دار جامعة أغريقيا العالمية, 1995. 
2 سعيدء هناء عبد الحلي» إدارة التسويق» القاهرة؛ 1993. 
3 عطية؛ مجدي طه:ء التسويق الوصفي والتحليلي» القاهرة: المطبعة 
العالمية. ‏ 1988. 
. كنيرء توماسء تايلور» جيمس » تعريب عبد الرحمن دعاله بيلة؛ 
بحوث التسويق " مدخل تطبيقي"؛ الرياض: دار المريخ للنشرء 1993 . 


الوحدة الرا 


بعى 


01 7170 انبيانات الأوليي وأهميتها في البحث التسويقي 


1 الأهداف ز 1[ ز[ز[ذ[ [ [ز[ز[ز[ز[ [ ز [ [ [ [ [ 11 
2. مصادر البيانات الأولية هج + ه1512 
2 1 صفة البيانات الأولية 0 
2 2 الدراسات المستخدمة للحصول على البيانات الأولية 
3. التجارب الميدانية والمختبرية 1 001 


205 أنواع التجار 2000077 

3 تصميم ما بعد التجرية. 11777000( 
3 تصميم قبل القياس وبعده 111 

55 تصميم قبل -بعد مجموعة المرافبة 22211000007 


4. طرق تجميع البيانات الأولية 0111111111111101010161601016161616161616161616101091008 


4 الاتصال الشخصي ا 0 
4. 2 الملاحظة (المشاهدة) 25 


5. أساليب تحليل البيانات 0 50 
1.5 اختبارات وجود علاقة أو ارتباط بين متغيرين أو أكثر. 


5 اختبارات وجود إختلاف بين متغيرين أو مجموعتين من الأفراد أو 


المشاهدات أو أكثر ا 0000 
6. الخلاصة 0010008 0 235300 
7. لمحة مسبقة عن الوحدة الدراسية التالية 500 
8. إجابات التدريبات 00 


الوحدة الخامسة) 


البيانات الأوليت وأهميتها في البحث التسوييقي 


الوحدة الخا 


757 البياناتالأولييّ وأهميتها في البحث التسويقي 


1- المقدمي 


1 -1تمهيد: 
عزيزي الدارس : 
مرحباً بك 4 الوحدة الخامسة من هذا المقررء التي تأتي بعنوان ( البيانات 
الأولية وأهميضنا ل البحث التسويقي )+ تتطرق من غلانيا إلى كيفية اسعباظ 
الحفافة بالطرق الفلبية خاضة وان الدواسات الشمريقة اعذت البحوة البدايفة 
لذلك لابد من دراسة البيئة المحيطة التي تتسم بالتغير المستمر. 
تحتوي الوحدة علي أربعة أقسام رئيسية تبدأ بشرح مصادر البيانات الأولية مثل 
البحوت الاستكشافية التي يثم إنجازها عن طريق دراسة الحالة؛ والدواسة 
الممسحية؛ أما المصدر الثاني فهو الدراسات السببية؛ وأخيراً التجارب الميدانية 
والشفبوية 
بق القميم الكاتي :تتفل إناقضة إنواع الهجارب اللض كظيم تكميية اخواع اساسبية 
دامع لسوت السحظ (تصميم عا يمه التجرية) إلى الأككر كينا (تصهيه 
مجاميع التجربة ). 
اول طرق تجميع البيانات الآولية النص تضبم الملاحظة بواسيطة الوساكل 
الشتخصبية والآلئةهبالإضاغة إلى الاتصال الذى قن يكرن #خصسي» أو شع طريق 
الباق أو الفرسد: 
أخيرا شدامل مم آساليب كتحليل البيانات هتالف عدد من الأنشطة والخدرنيات»: 
وأسئلة التقويم الذاتي نأمل أن تساعدك علي الفهم والاستيعاب. 


مرحباً بك مرة أخري عزيزي الدارس # ثنايا الدراسة ومحتوياتها وها نحن 2# رحاب 
الوحدة الخامسة. 


1 -2 أهداف الوحدة: 


عزيزي الدارس» 
بعد فراغك من دراسة هذه الوحدة ينبغي أن تكون قادراً علق أن: 
. تشرح مفهوم دراسة الحالة والدراسات المسحية. 
تغرف البحوث السيبية وتحدد اليدف منها: 
١‏ دين لكر ب الاب المساية والمحرة. 


. تشرح طرق تجميع البيانات الأولية. 


2: مصادرالبيانات الأوليىس 

4 هذا القسم سيتم التطرق إلى البيانات الأولية» وأهميتها # البحث 
للباحث من أن يستنبط الحقائق بمختلف الطرق العلمية التي يمكن على ضوتها أن 
يحدد مسيرة البحث التسويقي. 

بما أن بحوث التسويق تتعامل مع البيئة الخارجية المحيطة بالمشروع؛ وهي تتسم 
بالتغيرات المستمرة من فترة لأخرى» نجد أن الدراسات والطرق المستخدمة 3 
الحصول على البيانات الآولية أيضنا معدوفة مالكل ظاهرة بيزاناتها انخاميا يها: 
كبا ينيك القظرق إل هنف البياناثت الآولية والدراشات الستخدمة بذ مجال): 
تغيئاا هن الظوق لكات 1 تحصبي ا التاق الأرق نه وتعيوي ا بخافنة روااسطة 
الاتصال الشخصي والملاحظة وما يتفرع عنها من طرق عديدة. 
2 -1 صفغة البيانات الأولية 

عاق البياتات القاثوية يخ الأسبية ها يسنان تكب علبينا اعتنادا اساسيا 
وفاطلة + أما البياتات الأولية هنين تين هن البيانات القانوية: إذ ان الأولية تير من 


الوحدة الخامسق 


البيانات الأوليت وأهميتها في البحث التسوييقي 


الوحدة الخا 


757 البياناتالأولييّ وأهميتها في البحث التسويقي 


مشروع البحث والمنطقة من هدف معين» فالبدف من تجميع البيانات الأولية هو 
الإجابة عن الأسئلة التي تظهر ‏ مشككلة البحث. 

فضلاً عن ذلك غفي حالة عدم تناسب البيانات الثانوية مع هدف البحثء فإن 
البيانات الأولية تظهر فاعليتها 4# هذا المجال. 

وإذا منشاقس طرق الحصئول نعلن الزياقاه الثاخوية مهن ومن سناو قن سسب 
حصرها 4 بعض الأحيان؛: فإن الحالة تختلف إلى حد بعيد مع البيانات الأولية التي 
2-2 الدراسات المستخدمة للحصول على البيانات الأولية: 

إن البيانات الأولية بشكل عام يمكن الحصول عليها من خلال استخدام 
نوعين من أنواع الدراسات العلمية وهي: 
- الدراسات الوصفية 

يمكن تحديد مفهوم الدراسات أو البحوث الوصفية بأنها "تلك البحوث التي 
تصمم لكي تعطي ملخصا لبعض الظواهر السلبية عندما تكون الفرضيات مجربة 
ومنظورة لك طبيعتها"» ذلك أن الباحث يحاول وصف حالة من الحالات التي يلمسها 
أمامه ويلاحظ نتائجهاء أي أن عامل الحس بالمشككلة يبدو من المسائل التي تجعل 
والبحوث الوصفية يمكن إنجازها من خلال: 

دراسة الحالة. 

الدراسة المسحية. 


8 دراسة الحالة 


يشمن مفهوة ذزايبة الغالة بك كونه :وسها وتعليلا شاملا لوقت معين: 
كالبيا قات الناقكة من جراسة الخالة يكم الخصبوق عليهنا عادة من منللة طزيلة من 
الأرقام والحقاكق» فضلاً عن مقابلات عديدة مع الأفراد الذين لبم علاقة بالموقف أو 
1 عرقي اخرى نا ضلاةه باتحالة الوراسةم ونيا السس وعد :رامن الحانة مان 


هنالك العديد من الأمور يجب أن تؤخذ بالإعتبار» فليس بالضرورة أخذ كحل 


المواقت الللقة يدرابنة الحالة ورتن] الامعدماء مواقت معيقة. ويافحظ افدراسة 
الحالة تتوافق إلى حدر بعيد مع السلع الإستهلاكية بعامة والإستهلاكية الغذائية 
يقاسة #الامعيلااك ل كل تطفةا شن المناظى يعطق صن القاطق الألخرى يجماة 
مركباتها وعناصرها ومقوماتها. فقد تكون مادة غذائية معينة مقبولة 2 مجتمع 
منين فا حين لا فى تقس القبول فا مجتحمعات الخرى: قدرانبة الحالة للسلعة ود 
كل سوق من الأسواق له خصوصية معينة قد لا تناسب السوق الأخرى. 

يلاحظط عن دراسة الخالة أن الأعتماد على الظروف البيقية نه الأكر الواضه 2 
الدزاسنة وفكيلا صن ذلك فاع طريقة الدواسة نيا لتمنوسي معيقة :خيكلة عند 
الحفينا و الغيئة المراد دراستها فإنينا جدية بالامتمام إذ آن البحث كن يظهس لنشائع 
مقايرة على انرقم طن أن أداء الدوابنة كان مقاسبا :وذ مسي هينه الاكتبار 
الصائب للعينة ومن أي نوع وما الحجم المطلوب والمراد من العينة ذاتها. 

كما أن طريقة الاتصال بالمستهلكين أو العينة الممثلة 4# المجتمع هي أيضأً 
تحتاج إلى طريقة مناسبة وأداء فاعل» فقد يوصي الباحث بطريقة اتصال معينة؛ إلا 


أن الطريقة هذه غير متوافرة 4 المجتمع أو متوافرة ضمن مقومات محددة نسبياء» 
كأن يكون الاتصال بالباتف للعينة موضوع الدراسة:؛ إلا أن غالبية أغراد العينة لا 
تتوافر لديهم أجهزة الباتف بغية الاتصال بهم. 
ب. الدراسة المسحية: 

وهي طريقة من طرق تجميع البيانات كاستخدام الباتف أو المقابلة الشخصية» 
أو البريد أو أية وسائل أخرىء وذلك عندما يلجا الباحث إلى دراسة ظاهرة من 
الكلتواهن ممعرظة امراف التهلية فيلك مكلا والقاكئ فو أكوال يدلا مذ 
الأعتماد. على ما قاله الآخرون: 

بلتحظطيق الدراستات السهية أن الناضق يلها إلى «اكفاز الوسيلة الاتصسال 
وتمكييرها دراه مداسيا فلخ الأبيكة الكفرلة يصاع الدراسة ب وغانيا هنا يقهة ده 
الحسبان العديد من العوامل 4# الدراسات هذه كالعمر والحالة الاجتماعية والدخل 
وغير ذلك من العوامل والمقومات التي تنعكس على نتائج البحث بحد ذاته؛ وذلك 
عند معرفة المواقف الفعلية والأسباب الكامنة وراء ظاهرة من الظواهر 4 السوق» 


الوحدة الخامسة) 


البيانات ال 


وليي وأ 


بيتها في البحث التتسو 


يمي 


الوحدة الخا 


52 


7559597 البيانات الأوليت وآ 


يتها في البحث التسويقي 


الى تمكن الإدارة العليا ف اتخاذ القرارات المناسية. 


كارن بيخ دواسة الحالة والؤواسات السحية كيضناذر للبيانات ة 


ج. الدراسات السببية (العلاقات) 

وهي 4 البحوث الاستكشافية غالباً ما تكون غير مقنعة عند متخذي القرار 
الذين يتعرفون على وفق النتاج التي تم الحصول عليهاء فضلاً عن معرفة أن هنالك 
متغيرين لأحدهما علاقة بالآخر فإن من الضروري أن تكون هنالك ثقة عالية بأن 
الغير الحافتل ف متفير:واتحل هو السيب أو الموكن الفعلى مط التثير التاصيل بذ اشير 
الآخر. 

فالبحوث السببية عبارة عن بحوث لبا فرضيات محددة بدقة وعناية تصمم 
أساساً لإعطاء أعلى مستوى من الفهم والمعرفة يمكن استخلاص على وفق شروط 
معينة تؤدي إلى استخلاص آخر ما يمكن حدوثه أو تغيره. 

كادف مخ الدواساف والعوث السسية هو لقحديى ها إذا حاتت العلاقة بين 
السبب والتأثير قائمة بين المتفيرات: ولبذا فإن أحسن دليل يمكن الحصول عليه من 
وجود علاقة سببية بين المتغيرات هو بواسطة المنهج التجريبي. 

فكع تشل البحوت السفية من كلدل دراسة العيواة الصبرات شير الصمد: 
التي تؤثر بجملتها على متغير معتمد معين؛ وهنالك حالات تسويقية عديدة لا تحقق 
تكاكجها يه كل إيجاين وفاعل لأسن ختلال دراسة الدلاظة السببية بين مقلف 
المتغيرات. 
يشاكل مع لحف وحود الاة السييية والوضنفية هان حس الناحى يكون بذ 
استنباط بعض الأمور والظواهر التي يتكرر حدوثها بنفس الشكل بين فترة وأخرى 
طن آموو حرفت ل فترة ومتية سابقة.وقذان التوصان من البسوت يقعان ضهن يخوت 


الماضي إذ تحدث بعد حصول الأمر الواقع والفعلي» عند ذلك فإن هذين النوعين من 
ا ا قن ار ا ا 
ذلك: 


” أين اشتريت السلعة؟ 

” لماذا اشتريت السلعة (السبب 4 الشراء)؟ 

” من الذي أشترى السلعة؟ 

7 كيف تم التعرف بالسلعة؟ 
والشكل التالي يمثل نموذجاً للبطاقة المستخدمة 4# استقاء المعلومات الضرورية عن 
السلعة المشتراة. 


الوحدة الخامسق 


ل 
لط 
د 
ل 
ل 
1 


الوحدة الخا 
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الشكل التالي يمثل نموذج لبطاقة المعلومات 


عزيزي المستهلك/ المشتري 
حتى نتمكن من تقديم الخدمة بشكل أفضلء الرجاء الإجابة عن الأسئلة الآتية: 


ضع علامة(10) أمام ما يتناسب مع رأيك الشخصي حول السلعة التي اشْتُرِيَت من قبلك. 


شتريت السلعة من ١‏ )المخازن المركزية ١‏ )البقالة 

0( )التعاونيات 0( )أماكن أخرى: أذكرها. 
لاحظت السلعة لأول مرة 4 ١‏ )الإعلان١‏ )داخل المخزن 

( )الدليل التجاري ١(‏ )أخرىء أذكرها 
المشتري هوا )الزوح( )الزوجة 1١‏ )كلاهما( الأولاد 
أحد الأقارب( ). 


انسجام القناعة مع: 


الشغر 


تدريب (6) 


ماهو اليدف مخ إجراء الدراساث السببية ؟ 


3. التجارب الميد انييّ والمختبريت 


يقصد بالتجارب الميدانية أن التجربة تخضع وتتم وفق مقومات طبيعية. عكس 
التجارب المختبرية فإنها تخضع لظروف ومقومات معينة مثل التحضير والإعداد لبا 
مقدماًء ففي البحوث الميدانية (الحقلية) فإن البيئة وبمؤثراتها وظروفها المختلفة 
تكون العامل الأساسي # دراسة الظاهرة:؛ و غالب المتغيرات التي تضمها البيئة هو 
متفيرات لا يممكن السيطرة عليهاء فهي تعكس حالة من الحالات السببية وعلاقة 
بين المتفيرات تمت بشكل طبيعي دون أي تدخل جوهري من الباحث مثلاًء ولبذا 
السبب فإن البحوث الحقلية تمتاز بالصلاحية (شرعية) على وفق الظروف الخارجية. 


شحو بدوانسة مورقف الريهرزاة قاد بان حدمو دضعم فا وعلها التاسب فا 
السوق» فإن تصرف المستهلك سيكون موضع دراسة الباحث» فيلاحظ أن العديد 
من المتغفيرات لا يممكن السيطرة عليها والتي يممكن أن تغير من موقف المستهلك؛ 
كوجود السلع البديلة» وأسعار السلع الأخرىء ودخل الفرد وذوقه وغيرذلك من 
المتفيرات التي تترك أثرها على قرار المستهلك. 

أماالبحوث المختبرية فهي سمة فاعلة 4 الوقت الحاضرء أومن خلال هذه 
البحوث» فإن بإمكان القائم على البحث استخدام فياسات دقيقة لبيان العلاقة 
من الشسدن لتاقن وهةه مضع خرى رونا إلى :الول أن البسوظ المتعفرية نا 
صلاحية وصحة داخلياًء وسبب ذلك أن الإشراف على العملية وتنظيمها يتم من 
خلال الباحت او مجموعة العانلين يذ السقل المحتبرق» العرف على صبحة إدهاء 
الشركات من طبيعة ومكونات السلعة لا يمكن إثباتها من خلال التجربة 
المختبرية»؛ أو بقياس كفاءة الفلاف ونوعيته وغير ذلك من الظواهر التي يمكن 
التحسس لبا ميدانياء ولبذا السبب فإن التجارب المختبرية ليست لبا صلاحية أو 
فسدة يخا بحن . 

فقن القمازب: والدراسات اليزانية كامايفيا بك حدق إدعاداف العديه هة 
الشركات حول منتج معين أو من خلال التعرف الفعلي والواقعي لسلوك المستهلك 
وإقامة التهرية إقامة ضاغلة ومقيدة 


الوحدة الخامسق 


البيانات الأولييّ وأهميتها في البحث التسويقي 


3 -1 تصميم التجارب 

هى شرع من انواع البضوت القعريبية الى تنوم يهنا الحونات البوولة من يجو 
التسويق لبيان أثر عامل معين من عوامل أو مجموعة من العوامل الأخرى:؛ ففالباً ما 
تستخدم بعض الوسائل التي من شآنها أن تكون غاملاً مهما ذ التاثيزغلى 
سلوكيات المستهلك؛ فالتغيير .# طبيعة الفلاف الخارجي وشككله أو استخدام 
الأعلون وشيردلك بق الرسناكل القى من يقنائها آن خوكى عل سلواك اللنقيلك وضواققة 
ومستوى إدراكه. 

لكو كن لا لخبي بالاقنا رشا هذه الوباكل 1 لاقن الإيساين راسي 
نااتم يت أأخة يان اكوا بالفجرية العملية الى كيين ظبيعة زفالية التزكرات 
الستكومة جل الفصربة» قبا يحسل + السوق :فى :ظواسر سار كضية هديد# دوا 
فضاتك إيجابية اوفلينة ناهر الاخصيلة غير الظروقفية يمشن القتاع الأسانيية 
الرفظة ادك مخ :.ظاليو وق هن رظتزقم السيلفة كن تحن 1 ممه هو اسمن 
ولكن قد يتبين من دراسة التجرية أن التصميم الخارجي للغلاف كان سبباً مباشراً 
كاقل العللب عق السلعة أو شعقه وهكدا نيما بخص التغيرات الأخرف: 


عن طريق التجارب يمكن تجميع البيانات الأولية واستخلاص النتائج حول 
ظاهرة من الظواهر بدراسة المتغيرات. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


هأ القعدره بدراشة الجاعة 
كيقهوت الحصول على العازناك هق اتشكدام عوابنة الخالقة 


. كيف تثم الدراسات المسحية؟ 
. اشرح مفهوم البحوث السببية. 
. ما الفرق بين التجارب الميدانية والمختبرية؟ 
.. ما القصوة يقتصميم التجارب؟ 


الوحدة الخا 
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2-3 أنواع التجارب 

هنالك العديد من التجارب العملية التي تقسم إلى خمسة أنواع أساسية»؛ وهي 
قدا سن التعنميم السيظ ليما يعن الشعرتة) إل الأنمف هقينا لإقلف: 
بدراسة الأربعة مجاميع؛ ومن الجدير بالملاحظة أن الباحث يود قياس النتائج لمتغير 
يرغب 2# الإشراف والسيطرة على المتغيرات الأخرى التي يمكن لبا أن تؤثر على 
التقاقعة ومدوخ هذه السيطرة كإكه ليس بإمبكانها السو إننا مشعصدال علن شافع 
قياس. 


3-3 تصميم ما بعد التجرية 

كما هو واضح من العنوان فإن القياس يحدث فقط عقب استخدام المتغير 
ألسببي على مجموعة تجريبية» ولكن بدون مجموعة مراقبة. ولا بد من الإشارة إلى 
مفهوم مجموعة المراقبة تلك التي يتم اختبارها 4# التجربة ودون استخدام العامل 
المتغير التجريبي عليها ؛ وذلك بغية مقارنة نتائج هذه المجموعة مع المجموعة الأولى 
التي خصها العامل المتغير التجريبي. 


ففي الحالة المشار إليها أعلاه فإن التجرية تأخذ الشكل الآتي: 


المجموعة التجريبية 


- قبل القياس لامو 
ابشخيام: اتحال لتر التحريين قعه (أض) 
- بعدالقياس () نعم (و,) 


يلاحظ دوماً أن عنصر ما بعد القياس يأخذ الجانب الإيجابي (نعم) و مختلف 
أنواع التجارب الشان إليها ف الدراسات هذه 


الوحدة الخامسة) 


لغرض شرح الطريقة الأولى هذه يمكن الاستعانة بالمثال الآتي: 


البيانات الأوليت وأهميتها في البحث التسوييقي 


الوحدة الخا 
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اعتادت محطات التزويد بالوقود على تقديم خدمات لا تقتصر على عملية تزويد 
السيارات بالوقود» وإنما ث4 مجالات أخرى كمنح خصم معين 2 سعر اللتر الواحد 
وتخفيض 2# سعر غسيل السيارة» وخصم معين # استبدال زيت المحرك؛» وهكذا ؛ 
أو طوابع تجارية. 

الطوابع التجارية تمنح وفق أسلوب معين ملخصه: أن جهة معينة كأن تكون 
محطلة كزون بالوقوه أو ميوقا أو كرا تقوم بطبع كميات من الطوابع الخاصة بها ؛ 
وتمنح المشتري دفتراً يضم مساق مينها ولا يتجاوز عدد صفحاته العشر صفحات» 
ضفي كل عملية شراء يمنح الحجم المترى عدداً من الطوابع التجارية التي تتناسب مع 
حجم المبلغ المدفوع» ويتم لصقها على الصفحات المذكورة من قبل المشتري لحين 
كمال الذهكر الذى متشدل من تنس :الجية اللضدرة له رهدية أو سلة ساسب وعده 
الطلوابع او اتذشاس» واليدية أو السلعة يميكق أن حكضين كضرا نايس معينة: 
أدوات منزلية» وغير ذلك من المعروضات الممكنة التي تقدمها الجهة المصدرة. 

فلو قامت شركة لبا عديد من محطات التزويد بالوقود ومنتشرة 4 أرجاء 
منطقة من البلد بمحاولة لمعرفة رغبة المستهلك أو صاحب السيارة 4 المفاضلة بين أن 
يحصل على خصم مقداره( 5) ريال 4 اللتر الواحد آم الحصول على طوابع تجارية 
كل مرة وبنسبة ما يتزود به من وقودء فعهدت إلى مجموعة من الأفراد بإخذ 
مواقع قرب الإشارات الضنوقية الحرورية الى كنع على سناو التحطة الكزود بالوقود 
وتزويد أصحاب السيارات بورقة على شكل إعلان عن الإجراء الذي اتخذته المحطة 
هذه 4# البيع مع الإشارة إلى الفترة الزمنية وكل التفاصيل الضرورية الأخرى, 
ووضميه قذاقم كا [سعل الورشايقية امتكداة. التميل لا 
فيتم حساب القسائم وفرزها حسب نوعية التفضيل 2# التعامل مع محطة التزود 

بالؤكزن ويماةا بردو العامل عدن ذلك كان الشركة ببشتركذآن منظه الفناك 
يفضلون التخفيض بالسعر من الحصول على الطوابع» وهكذا فإن هذه النتائج 
بمثابة مؤشر سليم يمكن الاستفادة منه» يبدو أن هذا النوع من التصميم سهل 
التعامل والفهم؛ وفضلاً عن ذلك فإن الشركة بإمكانها تحديد وتعيين ما تود 
قنديدد (الكصو مقابل متت الظواية )+ ول يوشة على ها التصميم إقه ل يتطرق 


إل عا قبل القبابي :حص سفن الفرظن على رقة التحاناث هذه 


3 -4 تصميم قبل القياس وبعده 


وهو النوع الثاني من التصاميم» ذلك أن التصميم الأول يواجه مشككلة واضحة 
مفادها أن العامل المتفير التجريبي لا يمكن أن تقوم بأحكام وذلك لعدم وجود 
قياس عن الشيء الذي تريده الشركة قبل القياسء؛ ووفقاً لبذا النوع (لثاني) من 
التصميم فإن الصورة تكون كالآتي: 


قبل القياس 


- استخدام العامل المتغير التجريبي 


بعد القياس 


عند ذلك فإن قياس التأثير (و) هو: 


و2 -ف19 


المجموعة التجريبية 
نعم (و,) 
نعم (ض) 
نعم (ور) 


(وفق تصميم قبل - بعد القياس) 


ونعود إلى مثالنا حول التزويد أو تفضل الطوابع التجارية؛: وعلى فرض أن عدد 
السيارات التي كانت تقدم يومياً إلى محطة من المحطات هي (200) سيارة؛ منها 
(150) كانت تزود بالوقود مع الحصول على خصم» وهذه الحالة كانت معروفة 
لدى المحطة قبل عملية استخدام العامل المتغير التجريبي» فقد زادت عدد السيارات 
إلى (300) سيارة وكانت الصورة كالآتي: خصه( 5)ريال /لتر طوابع تجارية 


- قبل القياس 


استخدام العامل المتغير التجريبي 


- بعد القياس 


0 سيارة (و) 


نعم (ص) 


215 سيارة (و2) 


00 سيارة و 


نعم (ص) 


وى سيارة (و2) 


الملاحظ آن هذا النوع من التسميم يعطى ضبطأ 4 القياس هإذا كان هناك 
اختلاف وأتضح قبل القياس ور وبعده و فانه يظهر أن هنالك تبايناً واضحاً ب حدود 


الوحدة الخامسق 


البيانات الأولييٌّ وأهميتها في البحث التسويقي 


الوحدة الخا 
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تصميم التجربة» على أية حال فإن غياب مجموعة المراقبة من العملية يعني أنه ليس 
هناك ثمة حملة تجاه أي توضيحات تخص التغيير. 
3 - 5 تصميم قبل - بعد مجموعة المراقبة 

يعد هذا التصميم منن أهم التصاميم 4 مجال بحوث التسويق وذلك لوجود 
مجموعة المراقبة 4 التصميم» وهذه المجموعة تعد ضرورية ضد الإحتمال القائل أن 
المتغيرات غير تلك التي تم تعيينها مؤثراً سبباً ريما لبا تأثير على العامل المعتمد» 
فمجموعة المراقة تظهر لآأن تكون مساوية للمجموعة التجريبية. 
لكن عملية التساوي ومنح المجموعتين معياراً مساوياً واحداً تكون مشكلات 
عملية؛ ذلك إنه ليس من مجموعتين يمكن أن تكونا قابلتين للتغير خ كل 
الاعتبارات؛ وخاصة 4 حالة التوزيع الجفراي الخاضع للدراسة:؛ والنهج الأنسب 
للمساواة عن طريق الاختبار العشوائي لكل موضوع الذي تعطي له فرضية مساوية 
للاختبار. 
كلتا المجموعتين: التجريبية والمراقة؛ يتم قياسها © نفس الوقت» والتأثير لعامل 
المتغير التجريبي تحتسب كالآتي: 


(وج -وى) - (و2 -و,) - 


المجموعة التجريبية مجموعة المراقبة 


- قبل القياس 0 سيارة (1) نعم (و1) 
- استخدام العامل المتغير التجريبي نعم («ص)») نعم (ص) 
- يعد القياس نعم (و2) نعم (و2) 


هذا النوع من التصميم يستخدم على نطاق واسع عندما يكون للمتجر الواحد 
مجموعة من السلع تباع بشكل فردي والاستهلاك اليومي لبا يفوق اقتناء الوحدات 
بشكل فردي؛: كما يلاحظ ذلك عند بيع منتجات الألبان المجزأة (عبوات. كل 
عبوة زنة 123 غرام) أو المشروبات بشكل عام أو أي سلع استهلاكية أخرى. 


فعلى فرض أن البدف من التجربة هو تحديد ما إذا كان لتغليف علب اللبن 
بغلاف شفاف بلاستيكي على شكل حقيبة قابلة للحمل من شأنها أن تزيد من 
المبيعات خا المخزن الواحد» وي منطقة معينة تم اختيار 9) مخازن عشوائياً 
كمجموعة تجريبية ومجاميع خمس أخرى كمجاميع مراقبة. 

ففي المجاميع التجريبية» فإن كل عبوات اللبن غلفت خارجياً على شكل قطع 
موحدة (3): (12(:)6) قطعة بلاستيكية؛ وك ال مخازن الخاصة بمجاميع المراقبة: 
فإن عبوات اللبن عرضت بشكل منفرد » والأسعار ب كلا الحالتين بقيت دون تغيير 
وافتراض أن النتائج كانت كالآتي: 


مخازن تجريبية | مجموعة مراقبة 


- قبل القياس 0 «(و2 0 (و2 
- استخدام العامل المتغير التجريبي نعم (ص) لا(ص» 
- بعد القياس 5 («2) 505 («وج) 


اللتحظ أن هتاناك طرق واضها نين حضكا اللحموعقية قبل إنشال غامل التخيير 
الخاص بالغللاف الجلاتينى وبعده, والتغير الملمكحن يؤخد بالحسبان 2 المعادلة 
الخاصة يحسات كاف الفلاف: 


(773 -620) -(5095 -700) - 1935 -109 -50 وحدة 


وَمِن هذه المعادلة يقبين آن تأخير التقليف كضلاً عن العوامل الأخرى خلال أسبوع 
الاخبار قد زاد يمقدار 2539 ) وحدة: وذلك من خلال المغازن أي انتي تم تخبير 
التغليف فيها الشكل الذي ذكر آنفاً. وكذلك مبيعات اللبن قد زادت أيضاً خلال 
نضن الفقرة ويدوق عنامال الحطيو بف للقليف يقار (0703 جاسم هتن 13كف ينيكن 
الول إن اللين التشلف اتدافت فبيحافه الأسيوضية يمقنهو ان (50) رهن ؤاثهيشكل 
القرق به اللبوماسدبين المكازن التجريبية وسخازت الكراشية ويجب أن لا نسى ان هاه 
الؤيادة الخاصلة ف البيحات لا كرون نيه هو التطليف الجديه لالب وحظها 
مجمعة وااحهدة: شاللين ثم شراؤه قد ثال قبولاً ومعرفة كافية لدى المستهلك 
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الاعتيادي وهذا العامل عامل قبول السلعة الأساس المعتمد» وهذا ما أشير إليه ب 
مخازن المراقبة التي لم تشهد حالة تغليف كالتي شهدتها المخازن التجريبية» ولكن 
وبلا شك فإن الظاهرة الجديدة للتغليف عجلت وزادت من استهلاك اللبن وأثرت على 
كلتا الحالتين» ولعل الشركة المنتجة لمادة اللبن قد قامت بحملات ترويجية ومنذ 
فترة من الوقت» وأن المستهلكين قد تعرفوا على المادة من خلال استهلاكها: ولبذا 
السبب فإن القياس قد لا يكون فاعلاً بالدرجة التي تلاحظ وأن عوامل أخرى قد 
أسهمت فعلاً ب عملية الطلب على اللبن» وقد بينت الدراسات وأشارت إلى أهمية 
الفترة الزمنية بين قبل القياس وبعده؛ وبشكل عام يكون الأطول هو المدى 2 
الوقت؛ والأكبرهو الفرصة بعد القياس والي يتأثر بالمتغيرات الخارجية؛ ففي 
مثالنا حول الطلب على اللبن # فإن الفترة الزمنية أسبوعاً أو أكثر من عرض 
الإعلان وقياس التأثر في هذه الفترة فإن التغير ث4 الظروف يمكن أن تؤخذ بعين 
الاعتبارء خاصة فيما يتعلق بموقف الشركات المنافسة التي ريما تلجآً إلى الأسلوب 
نفسه أو أن تطرح منتجاتها بطريقة أخرى من شأنها أن تؤثر تأثيراً فاعلاً على السلعة 
الأولى؛ كالتغيير .4# سعر السلعة؛ أو الزيادة ب حجم العبوة وغير ذلك من الوسائل 
الفاعلة. 
6-3 تصميم المجموعات الأربع 

بغية التغلب على المشكلات الواردة 4 الحالات السابقة الذكرء فانه 
بالإمكان تطبيق المجموعات الأربع؛ وهذا التصميم غالباً ما يشير إلى مبتكرها 
(50/01101) حيث تم تضم أربع مجاميع- مجموعتان منها تجريبيتان والباقيتان 
بمثابة مجموعتي مراقبة تستند على ستة قياسات. 


حدر (]) مر )0 


- قبل القياس نعم ور نعم و3 لا لا 
- العامل التغيير التجريبي نعم لا نعم لا 


- بعد القياس نعم و نعم و4 نعم وى | نعم و6 


وقياس استخدام العامل المتغير التجريبي تكن بالشكل التالي: 

ويمكن إعطاء مثال لبيان استنتاج الاعتبارات الخاصة بقبل القياس والتفاعل 
الحاصل من عملية إدخال عامل التغيير التجريبي فلاً عن الفترة الزمنية» على فرض 
أ قاضرا مغرو أزاد تعدوى كاقو الاقلؤق اللمحةيراسيظة التوين الماش عن يمانت 
النقدية» وقد سبق لبذا التاجر أن منح عملاءه بطاقة خاصة يمكن استخدام ها ل 
عملية الشراء من محله على وفق مميزات خاصة ومعينة؛ و ضوء ذلك تم اختيار 
عينات عشوائية من أربعة مجاميع» حالة قبل القياس تضم سؤالاً حاملي البطاقات 
4 توسيع مشترياتهم النقدية خلال الشهر الأخيرء والوقت بين قبل القياس وبعده هو 
شهر واحد» وافترض أننا حصلنا على النتائج الآتية من العملية. 


) 0 

تجريبية مراقية تجريبية | مراقبة 
- قبل القياس / ريال 0 رون 0 روق لا لا 
- العامل التغيير التجريبي ع ل 7 ل 
- بعد القياس / ريال 20 0 6 | 90و 


ولغرض تفهم هذا التصميم نبدأً بدراسة المجموعة التجريبية (أ) قبل التصميم 
وبعده» ويمكن من خلالبا حساب عامل التغيير فضلاً عن المتغيرات الأخرى التي 
واتكامن البيعات يمقد ان (70 )ييا . 


عامل التغيير (الإعلان بوساطة البريد المباشر) > و2 - ور 
- 150 -80 70 ريال 
وبإضافة مجموعة المراقبة (أ)» فإن العامل التجريبي سيقلل بمقدار 10 دنانير إلى 60 
ريال. 
عامل التغيير(الا علان بوساطة البريد المباشر) - روج - و - وه - وق 


- 150 - 80) - (90 -80) - 60 ريال 
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عند ذلك فإن إضافة المجموعة التجريبية تقلل من فياس التأثير للعامل التجريبي 
من 70 ريال إلى 60 ريال: على أية حال» ليس هذا الرقم ولا ذاك الذي ظهر من 
أسلوب التصميم قبل- بعد البسيط هو الآخر يمتاز بالضبطء ذلك أن التأثير 
للمتغيرات الآخرى تكن حاضرة وموجودة. 

وبغية الحصول على درجة أعلى من الضبط # القياس للعامل التجريبي 
(الإعلان بوساطة البريد المباشر) فإن المعدل لمجموعتي المراقبة يطرح من المعدل 


لمجموعتي التجربة: 

تدس م 
عامل التغيير - 7 9 

70 3 000 6 3 500 


2 2 
- 1430 -840) - 590 ريال 
والملاحظ أنه لم يؤخذ بعين الاعتبار عامل قبل القياس بسبب أنه افترض أنه 
متشابه # المجاميع الأربع» فإذا كان هنالك تناقض بين المجموعتين 2# القسم (أ) 
عند ذلك فإن حساب تحديد تأثير عامل التغيير سوف يتغير. 
أمرض اتدقل الشبائن كجفوغة ووكان 900 ويال بدلا من 800 ونال كالهيبات 
عامل التغيير - 


لك 
كد 


0 - 780+ 0 0 000 3 0 |3600 |+ 3 39 


2 2 


وهنذة العقترةوتاتبر الاقباشةاسبكو هببارها ضنخ طريق اتعتيفة الخاضة به 
مجموعة المراقبة (أ) هي أقل مع قبل القياس ل(90) ريال بدلاً من (80) ريال. 
يمكن فياس تأثير قبل القياس المعدل لعد القياس للمجموعتين» بطرح معدل بعد 
القياس من كلتا المجموعتين. 


ا 


2 2 


سنس سه 


2 2 
0 -/107 - 13 ريال 


قبل القياس - 


وتحمجات كباب التفافل» ين اللاتسظ ان السييمة التدييبية 1 عبار عن 
مجموعة من أربع فقرات حدث فيها التفاعل والتغيير» ومن جانب آخر مجموعة 
الأراضة لم يم فياسها ولم يحذة فيا آى تماعل»ومن اللعول لا بعد القياس لينين 
الزوجين ناقصاً المعدل لما بعد القياس للزوجين الآخرين بوسعنا أن نصل إلى رقم 
يشير إلى تأثر التفاعل. 

الاحظ آيكنا أن الحميهة التعروية (ن) ومحيوهة اكراقة 0 نا أكون 
ليها قياس أوتي أو عامل تفييزولكن ليس كليوبنا :عفد ذلك هإن الضاغل لا 
يمكن أن يظهر يذ أي من المجاميع» وعليه فإن طبيعة التفاعل كالآتي: 


مما سير 


التفاعل - 
عل 2 2 
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3 + 6 3 - 6 هن 0 
ف -114+23--2--682 


2 2 3 7 
والتغير الحاصل 4 تصميم بعد وقبل للمجموعة التجريبية (أ) تعكس تأثير عامل 
التغيير على العامل التجريبي فضلا عن المتغيرات الأخرى. 
خخ المثال كان مجموع التأثير لعامل التغيير زائداً قبل القياس زائدا التفاعل الذي 
يمثل 73 ريالاً (59 + 13 +1) يطرح من 70+ ريال؛ فإن الرقم المتبقي هو 3 دنانير 
فقط. عند ذلك الفترة السابقة (الزمنية) هي العامل الوحيد المتبقي يجب أن يساوي 
3 دنائير فقط. 
ولغرض إثبات هذه الحسابات » فإن مجموعة الإشراف )١(‏ التي بينت أن هنالك زيادة 
باق اوها :10 دقاف والتتقيراض وكرام على هذا القيادى هنا قبل القياين والفشرة 
الزمنية التاريخية» ومجموع هذين التأثير هو10 دنانير (13 ريال - 3 دنانير). 
7-3 التصميم مع مجموع المراقبة - بعد القياس 
وفقا لهذا الفسميمركإن القياس لجاسع اللتعرية والاشراف مضع اناميا 
وتأثير العامل التجريبي على المتغير التجريبي يصبح (و2 -9و2) بعد القياس. 


المجموعة التجريبية | مجموعة الإشراف 


- قبل القياس لا لا 
- عامل التغيير التجريبي نعم لا 
- بعد القياس نعمرو2) تعمروج) 


هذا التوع من التصميم سعيدن شن قبل القياين فصلا عن تكاليق نا فيل 
القيانين: 


هذه خلاصة لأهم ما يستخدم 2 مجال تصميم التجارب 2 بحوث التسويق» وكما 
ذكرنا ضاق هذا الشوعسن الدواسحات أت شاقيا فا الاشكراء يه قشف 


المجالات. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


أذكر أنواع التجارب . 

ما هي مزايا وعيوب تصميم ما بعد التجربة 8 
رع محيفية تبرق عصميم قبل يسن الغياس : 
ما هي عيوب تصميم قبل بعد مجموعة المراقبة 9 


4 - طرق تجميع البيانات الأوليثٌ 


ذكرنا ي القتسم الأول من هذا الفصل البحوث التي تعد مصدراً لتجميع 


البيانات الأولية التي تجتمع تحت مفهومي الملاحظة والسؤال (الاتصال الشخصي): 
ولاد من الإشارة إلى الطرق الستحدمة بك عملية التسنيع هناف .ذلك أن الملاحظة: 
يمكن أن تنفذ من خلال وسائل شخصية وأخرى آلية بملاحظة الأحداث الفعلية 
للناس أو عدمها وحسابها آلياًء أي عكس السلوكية التي تظهر عند الأفراد 
ومواقفهم المختلفة وذلك وفق أسلوب معين. 

مويجهة كاتية كإن الاقضال الشخصي (السوال) يحعقق من خلال وشاكل مروف 
وظنافنة الأهعرام 8 المجضعات المناصرة: :وذلك باستحكداء المقابلات والاتصال 
الباتفي وأخيراً عن طريق البريد» وهذه الصفات تجتمع كلها على وفق مفهوم تحقق 
مبدأ: إدارة الذات فضلاً عن المقابلة الشخصية كما 4# الشكل التالي: 
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تجميع البيانات الأولية 


المللاحظة 
بواسطة الوسائل 


الشخصية والأولية 


الأحداث الفعلية ذ إدارة الذات المقايلاات 
للا 

وفيما يآتي شرح مفصل لكل من هذه الوسائل. 
4 -1 الاتصال الشخصي 

هو عبارة عن لقاء شخصي بين سائل ومجيب» يتم فيه بسط أسثلة واستفسارات 
مخ كرد (الساكل) يقية الحصوق على هقاكق وامكاز معدو ناف بإاحاياث الطرف 
الثاني (المجيب)؛ وبذلك يعد الاتصال الشخصي مصدراً فاعلاً من مصادر البيانات 
الأولية؛ ولغرض أن تتحقق المقابلة الشخصية بفاعلية لا بد من تحديد البدف من 
المقابلة وما هي الأسئلة والاستفسارات المطلوبة الواجب طرحها على الأفراد مثلاً: 
وما الكلفة المتوقعة أولاًء والوقت الذي ستستغرقه المقابلات هذه. 

حالة عدم كفاءة الجوانب المذكورة آنفاً فإن المقابلة لا تعطي ثمارها 
بشبكل طافلن» عريرة الساكل غلى تقديه السوال ونويع هرضن :القيؤال أو إحياقة 
أمور جانبية أخرى تعزز من المقابلة مسألة أساسية خاصة وإن المقابلة تضم شخصين 
مختلفين 2# آرائهم وسلوكهم وطباعهم مما يجعل السؤال الواحد يوافق جماعة دون 


تبقى مشككلة الوقت والكلفة والصدق > الإجابة وإعطاء الحقائق 4 مقدمة 


ف" معظم السسالاك وذلك لأن غوارة المعلومات وثوغيتها لا تتحدق إلا من خلال المقايلة 
ذانها: 

كاكت المقايلؤت الشعدرية فق مقوومها التسايق آذاء شافنة كد تخد ف 
جسناه تخلب كيه جواتب الأهية مغلا أو لحان التفاضه الساكنة ا المحس إذ أن 
المقابلة الشخصية تعد الوسيلة التي يتم الاستغناء بواسطتها عن القراءة والكتابة 
مثلاًء ولكن على الرغم من القلة الحاصلة © نسبة الأميين ‏ المجتمع وبالمقابل 
الزياذة ك عدد التفاميخ والمتقميق فاق القرى قن يفيل اللقابلة غلى الوساكل الأخرىق 
لعجزه عن الجوانب كتابة أو القيام ببعض الإجراءات التي قد لا تعطي ثمارها 
والمكن ب اسك يشيك ل كاقل ف اببهارة الاستيياة: 

ولا ننسى أيضاً أن المقابلات الشخصية قد تذهب إلى أكثر من عملية الحصول 
على الأجوية كهر تكون هذ فاهلة بف المرظيملى تحمبية السقيللك ومظايره 
الخارجي مثلاًء فاللقاء مع المقابلة قد يكون له الأثر الفاعل 4 الكحشف عن جوانب 
ساومضيه وشبخصضية رف الكقه عنها إلا باللقايلة الشخصية. 

ويبدو أن معظم الأفراد يفضلون المقابلات على أي وسائل» خاصة وأن المقابلات 
امكو فا مغال يحوية الوق الاتخس لاعتبازات معددة نناناء إذ كن نه 
انان يدصاق مميخ خوخ ننايق موعن غلا يعرف اللسعيلك ]أولا: اخ سيسسال آذ 
ستتم مقابلته وما الأسئلة المتوقعة وغير ذلك من الاعتبارات» كما أن السائل لا 
يعرف من الذي سيسأل» ولبذا فإن الباحثين أو الذين يتولون توجيه الأسئلة يتوزعون 
4 أماكن متفرقة من الأسواق والمناطق لتوجيه الأسئلة يتوزعون ل أماكن متفرقة 
من الأسواق والتاطق لترحزه الأرغلة هخ طريق القائلة الشخمية: 

كنيد نجال العدل :2 السابلةت اتشسصيية قطورا نوعيا ء عفن نضاتك القابوة 
الشخصية تتم وفق أسلوب السؤال ثم اللجوء إلى تدوين أجوبة الأفراد؛ء وهذه مسألة 
مككلفة أولاً فضلاً عن أنها تستغرق وقتاً طويلاً نسبياً وأخيراً تفقد المقابلة حيويتها 
نتيجة للتدوين وفضلاً عن أن تدوين المقابلة قد لا يعكس حقيقة الصورة الفعلية 
لموقف المستهلك فقد يختلف اثنان ‏ قبولهما بالأسئلة وبإجابتها بكلمة نعم؛ ثمة من 
يقول نعم بتردد ومن يقولها بيقين وثقة» وفضلاً عن ذلك فإن مجال الخطأ أو النسيان 
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أو نقل الجواب بأسلوب الباحث نفسه؛. كل هذه الأمور وغيرها قد تغير من طبيعة 
المقايلة. 

كايئرت السساطة اللركة والشسوهة ويوضاكليا الاوز لكين العبي» القمانة 
للمقابلة عن طريق السؤال والجواب ونقله مباشرة إلى الإذاعة والتلفزيون دون الحاجة 
للقتدويخ او التعقيب وإنما يكن الاسشداء الباشر من هذه الأقوان» كما أن 
المتابلات غالباً ما تتتصر على أسكلة مقتئة ومختضرة ولا تحتاج إلى إجابات مطولة 
ومفصلة وغير محددة» مما جعل من السهولة حصر الآراء والاستفادة القصوى من 
نتائج المقابلات. 

المقابلة الشخصية قد تعطي ثمارها عند سؤال الأطفال الذين قد يجيبون إجابة 
طبيعية دون تكلفة أو تصنيع # الأجوبة؛ إذ قد يبالغ الفرد العادي 4# إجابته لسبب 
ها أو يترود فا إبجايات القرى مما يتمكس أثازه على التافبه والهم أن المقايلذت آاذاذ 
فاعلة 4 الحصول على البيانات الأولية ويدخل ضمن المقابلة الشخصية أنواع أخرى 
من المقابلات من ذلك المقابلة الجماعية والتي تكمن ي مقابلة مجموعة من الأفراد 
بشكل جماعي؛ وذلك يجمع الأفراد بخ مكان مخصص وطرح مشككة يراد 
مناقشتها وغادة ما يدير المقابلة شخص له الإنام الكاك بطريقة توجيه الأسكلة 
وإكارة اللقاطة. 


ينتكن الاستشادة من اللعابلة يكنويكها الظطريقة الف فرق اللشتروع هنا تاذكفة أن 
تسجيلها صوتياً أو عن طريق الفيديو أو أي وسائل أخرى يراها ملائمة إذ أن 
التسجيل بالورة والعدوث يكين تختلق الجراني الناركية الفلقة بالاغراد 
المشاركين. 

قد قاكق التريكةة تر قيض كنها فياه ل اللقانة الشتكعسودر االفردية كما ا 
اللساويشكل جماعي يشجع الأفراة على إيداء آرائهنم يجراة آوآن قسما لهم 
يضمب بسؤالة يشكال هرضي وإننا يكروسنين الجبلاعة جع عل الإجابة ذانهاء 


لكن عندما تشتت الآراء بوجود عينة من الأفراد لا تتمتع بهم مزايا معينة 
نمفكن ان ستهاد ميا شرلا : مضه أن اللتاقشات اللحياعية كل تفقل احيانا 2 حال 


القاين :3 المستويات الثقافية بين افراد الجموعة الواحدة: 


ممق الاشارة هما إلى :أن المملوساك :الح يه الحصول عازه تجوز العميقييا 
حالة استخدام أكثر من وسيلة؛. فيمكن استخدام الملاحظة (المشاهدة) 
والمقابلة والآسئلة معا. ولكن الوقت والكلفة قد يكونان سببين أساسيين 4 عدم 
استخدام الطرق الثلاثة 4 وقت واحد» وقد يتم إغفال طريقة أو التقليل من أهميتها 
وهذا ما يعتمد على خبرة الباحث أو المحلل ذي الخبرة الجيدة ‏ الموضوع. 
ولعل ما يلاحظ 4# الوقت الحاضر أن الجمع بين الملاحظة والمقابلة شيء شائع: 
حيث أن الباحت قد لآ بلانخهل الحالة ك وضهها القاكم: ولك يناقشها مع الثاس 
الذين يؤدونهاء ولبذا فانه من الضروري استخدام تقنية مختلفة # الاستفسار 
والتحري» وذلك بجعل الأسئلة ذات وقع محبب لدى الجمهورء: وهذه مسألة صعبة 
جداء إذ من الصعوبة كتابة أسئلة بطريقة تعطي المعنى نفسه لكل الجمهور: 
فضلاً عن ذلك فإن الناس يميلون إلى الإجابة عن الأسئلة بسرعة:؛ إذ ينظرون إليها 
قلي انها شرام شوو كدرورةم وليذ ا جالاتحظة ان الألدرمة سكو ايوبا راث غير 
مووي يصب نامل هيا كميكق جدواقها رتطازاها .عق ذناك قير التحابينة إل 
اللقازلة التفمير الانخرية مانم وت شيجها: 


اكتب عن التطور الذي شهده العمل 4 مجال المقابلات الشخصية ؟ 


أ. الاتصال الباتفى 

وعد التداء الباتقى من الوساكل الخبينة يفا الحضول على الملؤمات» لك يجب 
يكون عادة بارداً يشوبه الحذر وقد يقابل سلبية أو بنتائج عدائية» لكن متى كان 
وتنيلة ظالة بق جمع اللغلوطات اللظلوئة ويكافية اشر المطوفات واحدفية 
ضوايظ واعتباراك مفيتة .وقيل التظرق [لطنيمة الافصال الباضي سن الهم الاشار: 
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إلى أن الحصول على البيانات الأولية عن طريق الباتف لا يممكن أن يحقق إلا من 
خلال وجود جهاز اتصالات تتحقق من خلاله عملية الاتصال بوجه سليم. 
فالاتصال الباتفي يعد بمثابة مقابلة أيضاًء مادام عنصر السؤال المباشر 
واللخضول فى الحواب بذ الشال مكزاشراء وتكن هذه الشارلنة (محدودة هيا على 
الرغم من أنها تتسم بالسرعة 4# الإعداد والسهولة 4 الحصول على الأجوية 
المطلوبة» ولكن بشرط توافر جهاز الباتف 2 أماكن وجود الأفراد أولاء ويفترض 
أوقات وجودهم أي الأوقات التي يرغبون التحدث فيهاء إلا أن المشككلة التي تجابه 
استخدام الباتف هي الككلفة ال مالية غالية الثمن. 
هالحطافة دحضين ف طول شعرة انكاحة النائقية فصا عن اللسمافة بين تقطمن: 
السائل والمجيب» وبخاصة عندما تكون العملية بين المدن البعيدة أو دولياًء وغالباً 
ما يتم الاتصال بالأفراد وهم ليسو حاضرين 4 أماكنهم مما يجعل تكرار النداء 
مكلف + و83 السمب قد لجنا التفاكل إل ححضن الوق اتتضير طفرة لكايه الباقية 
وذلك عن طريق النداء الآلي بالاتصال بالمستهلك مثلاً وإعلامه من آن هنالك أسئلة 
معينة تود الشركة المحدودة توجيهها إليه حول ناحية من النواحي التي تخص الفرد 
يترتب عليه أن يهيئ نفسه لبذه الأسئلة وريما يحضر بعض الأرقام والحقائق 


على أن هذه المعايير تغيرت على نحو واضح وبخاصة بظهور الباتف النقال» إذ لم 
تعد الاعتبارات المتعلقة بضرورة تواجد المجيب قرب جهاز الباتف ضرورية» وإنما 
الرد أو الاستفسار يكن متاحاً ‏ أي لحظة؛ وأن تكرار النداء لن يتحقق وهذا من 
تلنانة أن مشقفتض هن التكائيش» كما أى التاضبة القوية يان الشورهكات اكالك: 
لبذا الأسلوب أصبحت شديدة؛ وكل منها تراعي اعتبارات السعر وطول أو قصر 
الفترة الزمنية. 
ويمكن القول أن المسح بالباتف يمكن إنجازه بالتكامل مع الوسائل المتاحة 
الأخرى كما # المثال الآتي: 


الطلاب على سلعة جديدة تود طرحها 4 السوق»: فقد وضعت # علبة واحده عشر 


سهاو قسن الننجاقر الاعكيادية انس تححدينا واشافت إل اتدلن عش سشجاراه 
أخرى من تلك التي أضيفت إليها مادة المنثول ويك العلبة نفسها. 

وقامت بتوزيع العلب هده على( 0)00) مدخن للسجائر ممن حصرت عناوينهم 
وأرقام تلفوناتهم: علماً أن العينة يتم اختيارها من دليل الباتف» وقد قدرت الشركة 
ته انوك الاتصيال بالتمكتين اللشان لبهم اعاذه تلقويي] والاتيار صن وام 
السجائر الجديدة لآ أو لأية أسثلة أخرى فإن ذلك سيكاف مهبلغا يقدر يحوالى 
(100,000) ريال ولبذا السبب فقد فكرت الشركة بالبدائل المتاحة. 

كان القرار هو البحث عن البدائل وكان ذلك بتصميم إستبيان معين يتم 
الإجابة عنه تلفونياً» أعدت الأسئلة مع أجويتها المتوقعة بحيث لا يحتاج السائل إلى 
اككر من الباشيزبك الككان المناسي على الجواب المتوكه. 
فالأسئلة تُسأل وقد تكون الإجابة ب(نعم أولا) » ولكن السائل لديه المقدرة 3 

بعد ذلك ثمة أسئلة عامة عن العمر والجنس والوظيفة وعدد الأولاد وغيرذلك من 

الأسئلة الخاصة. 


تلجأ الدول عادة إلى تشجيع الأفراد على استخدام جهاز الباتف ولكن بطرق 
معينة يمكن من خلالبا تحقيق الفوائد المرجوة» وتلمهم من الاستخدام هو التوفيق 
بين وقت الاستخدام وطبيعة الخدمة المطلوبة» فالباتف يستخدم لأغراض مختلفة» 
ولحضح يفخن اللشودماف لأ قزوى الأمن خلال وكه معيو فقن قووف منكالة بخص 
بين فردين © أي وقت كان؛: ولكن قد لا يمكن الاتصال بمدير شركة إلا 24 
ساعات هعينة من مناعات العمل أن حفن الاتصبال بالشركة ذاتها: 

أيام العطل والمناسبات لا تتحقق الفائدة من الاتصال الباتفي مع دوائر 
وشركات أو جهات أخرى حكومية: ولكن الفائدة تتحقق من خلال الاتصال 
الشخصيء والمهم أن الدول تقوم بتنظيم أوقات الاتصال ووضع رسوم متباينة 
(تعريفية) تتناسب ووقت أداء الخدمة ومن ذلك ما هو متبع © فرنسا. 
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ما هي المشككلة التي تجابه استخدام الباتف كوسيلة لجمع البيانات الآولية 
وكيف يمكن التغلب عليها ؟ 


ب. البريد 

يتم الاتصال الشخصي باستخدام عنوان البريد» مثلما يشترط توافر جهاز 
الاتصالات 4 حالة استخدام الباتف فإن الحالة نفسها بما يخص الجهاز البريدي 
ومزاياه الفعالة كوضوح العناوين واستخدام الرمز أو الرموز البريدية والسرعة 2 
الأداء وغير ذلك من المزايا المهمة. 

غالبا ها كرسل الاستبياناث بالبريذ :فاخ ذلك يمكابة إذارة تلات أن يخرف القرد 

بالإجابة عن أسئلة على وفق معايير معينة على أن يقوم المجيب بإعادة الاستبيان 
بالبريد مرة ثانية» على أن ترسل مع الاستبيان مظروف علية طابع بريدى حتى يتم 
إعادة إرسالة: 
والاستبيان المرسل بالبريد له مزايا عديدة يمكن تلخيصها بالنقاط الآتية: 

فايقيمة للؤايا عاص ثاحية اتكافة الرخرصة قباس بالوسافل الأتشرئ جنع 
يمكن المسؤول من الإجابة عن أسئلة شخصية وخاصة واجتماعية قد لا يمكنه 
الإجابة عنها بالباتف أو المقابلة الشخصية طالما أن معظم الاستبيانات لا تتطرق إلى 
الدقة # الإجابة وهى مسألة اعتيادية إذ أن الاستبيان يمكن المجيب من تدقيق 
معلوماته ومطابقتها مع الواقع الفعلي أو قد يحتاج للاجابة عن أسثلة الاستبيان إلى 
استشارة بعض أفراد العائلة. 


غن طريق الاسكبياق إن بإنكان الاسكيان الوصول إلى اعلى اللمسغويات الإدارية 
(كالادازة الطليا» تفكات محيفة :كا هبحا ب الأعسال أو القاذحين ان اعخناء سيك 


التدريس وهكذا. 


لا تعطي أهمية تذكر إلى ناحيتي الوقت والكلفة المرتبطة بالمقابلة. 
باستخدام الاستبيان فليست هنالك مشككة من التقرب من الرفد المراد سؤاله. 
هذه بعض المزايا للاستبيان البريدي ولكن لا تخلو المسألة من مآخذ عديدة 
خاصة 4 مجال الإجابات المنخفضة والخاطئة؛ فانخفاض معدل الإجابات يعد من 
المسائل المقترنة بطبيعة الفرد وتعاكسه أحياناً للقيام بالأعمال التي تحقق عليه 
فائدة تذكر: فقيامه بالإجابة عن الأسئلة ثم كتاية عنوان الجهة المرسل لبا وشرام 
طابع بريدي ثم الذهاب إلى دائرة البريد هي أعمال لا يرغب فيها الفرد أصلاً بخاصة 
وآن الكسمشيان اه يحل إشما سنا واعواله مةدندوق نقايل: وسة نمه هاة 
الأنشياخ سيكوة تصيرة الاهمال: هقد هولحف هذه الشالة بوساكل تاجحة من 
قبل اتحية اتائكة اقيق يان وذلك هق قباهها بازسال الاسسياق مركقا هينه رف 
مدون عليه عنوان الشركة بالكامل فضلاً عن تثبيت طابع بريدي عن ثمن إرسال 
الرميالة من اللحيب: 


ولما كان معظم الأفراد يرغبون ورغم هذه المزايا بالإجابة عن الأسئلة وحرصاً 
على هدم ضنياع أغنان الطوابع واستخدام ها يشكل آخر ومن قبل المحيب» فقن 
ختصدل اثقاق ديق ذاكزة البرين والحية السسيدة على احقيناب اكمان الوتافل العادة 
فقط على الشركة وضمن رمز معين؛ فالفرد يكتفي بالإجابة وإرسال الظرف دون 
أن يكتب العنوان أو أن يدفع أجرة الطابع البريدي. 

بحفن اللابنشزياقابف الهس تتطاني تتمكضفيرا سنايقا تشاقنة الأسنياء الخراد الاتصسال 
بها وهةا العمدل يتظلب كوافر عامل الدكةوانه من الأفصل ايت الحخضول على 
الإجابة بأية وسيلة كانت فعلى سبيل المثال تقوم مجلة (105ه7/6 8005 811]15/1)) 
بإاجراء استقضاء ستوق هن راي القارئ بابلجا: 28 المواضيع التي يستفيد منها وعن 
أي طريق يحصل عليها وغير ذلك من الأسئلة؛ و مقدمة الاستبيان تذكر إدارة 
الاستبيان أن المجلة تمنح جائزة مقدارها 0ك ريال استرالياً لمن أجاب على الاستبيان 
وأرسله إلى إدارة المجلة قبل 1989/2/1 مخلاً والمبلغ بدت موك كب كشنتر من 
امجلة للا يمكاوو ششها 1ل 0كاريال» ونانما كين هن هذا الأساوب نيشجم القرى على 
الإجابة عن الاستبيان وإعادته. 
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حالة معرفة المجيب سلفاً فإن بعض الوسائل يمكن استخدام ها لجعل 
الاتبيان أكخر ضاغلية كإرسال رساكل تمهيدية أو الباتف أو رساكل إعاذة جاهزة 
ومدفوع ثمن أجرة البريد أو هدايا تذكارية وتشجيعية وغير ذلك من الوسائل الفاعلة 
كما أن اسجفداء. خض النبارات الكمهيدجة الفرض الخركيز على اهمية الأنجابة هي 
مسألة أساسية خاصة عند استخدام عبارات توضيحية عن أهمية رأي الفرد 
بالاستبيان والطلب من المجيب أن يسهم بفكره وخبرته وتجربته بالعملية وإن رأيه 
مالك حواني اققسيةة ا فومة قدوم الا نح جدود فاوياذه قائقاية الايشياق ونعاقنه 
فعندما يخاطب افرد فيجيب أن يخاطب خطاباً مباشراً وبرسالة مرسلة باسمه وليس 
بشكل عام (رسالة عامة) وعادة ما تكتب على ورق جيد وبهيئّة تلفت للانتباه مع 
المزايا الأخرى التي ذكرناها سابقاً من استخدام ظروف إعادة جاهز أولاً ودفع 
طابع البريد من قبل الجهة المستفيدة وليس من المجيب نفسه وإن كان ثمن الطابع 
البريدى يكبيا سبيا: 
إن استكواء انيد مناه مواض الهاريىة ]ركان ومراظم الدوقر او 
التنركات. الأعضال ا شرك الاتصال ييا ء ويعجكن سن طريق الشوع سن الالسقيان 
معرفة من أجاب ممن لم يجب أصلاً وعلى أية حال تعد نتائج الاستبيان والمعلومات 
الأولية المحصلة من ذلك من البيانات الفاعلة والأساسية. 
ياححل اهيانا اسنتهدام البظافة البريدية تفرض الخصول غلىبيانات أولية 
وبسرعة عالية نسبياً إذ لا حاجة لوضع البطاقة هذه © ظرف بريدي وليس هناك 
حرج أن يطلع أي فرد على طبيعة الأسئلة الواردة وفحواها وكما أجاب عنه 
السبكولاف: 
من النماذج الخاصة بالبطاقة البريدية ما يلاحظ # الشكل (5-6) الذي يضم 
ادوتحية قروبايها تسركقان رن عياكيا فالشيك الأول بخاص بنرك مخلص: 
نظبع المكقي وتقئرها والبطاف البريزية الرحق هن خاصة يطب كك احفاري: 


(على سبيل الإطلاع) أو أنها - أي البطاقة هذه تستخدم بطاقة طلب وشراء للكتب 
ففي الوجه الأول يمكن ملاحظة النقاط الست الآتية 


امكان الخصصن الضق التطابع البويدى: 
ملاحظ #ش عدم لصق الطابع البريدي أن كانت البطاقة البريدية هذه مرسله 
هخ خلال كل الدول لكي 


رقم 2) باللفة الإنجليزية أي أن البطاقة البريدية ترسل بالبريد - الدرجة 
الثانية. 


إساران عموكينان اسان باتحاسب الالتكترون زة أن البطافات الريسلة 
دون طابع بريدي تحسب ككلفتها مباشرة على الشركة المرسل لها. 

رقم التصريح المازة المندوحة الشركة المربيل ليا: 

لياق الشركة اللرسل نا «السقيةة. 


و الوجه الثاني يكتب الاسم والعنوان والكتب المطلوبة أو الكتب المراد 
الاستفادة منها لغرض الإطلاع والاختبار. 

البطاقة البريدية الثانية وضعت نفس المعلومات على الوجه الأول من البطاقة 
كالتي ذكرت # البطاقة الأولي و الوجه الثاني عبرت البطاقة هذه بمثابة قائمة 
شراء إذ يكتفي بالتأثير ثب الحقل المطلوب للإشارة على عدد النسخ المطلوبة. 
المقارنة بين الوسائل الثلاث 

لكل من النواحي الثلاث التي تطرقنا إليها جوانب إيجابية وسلبية ولو 

وضعنا بعض المعايير للمقارنة فإن كل وسيلة قد تتفوق على الوسيلتين الأخريتين 2 
مجالات وتتآخر .4# أخرىء والجدول (1-6) يعطي صورة واضحة عن نوع الاتصال 
وعلاقته بالمتغيرات المختلفة. 


الجدول التالي يوضح مقارنة بين نوع الاتصالات 


الوحدة الخامسق 


البيانات الأولييّ وأهميتها في البحث التسويقي 


الوحدة الخا 
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المقابلة الشخصية 3 1 1 2 3 
الباتف 2 2 2 1 1 
البريد 1 3 3 3 2 


فلو أخذنا جانب الكلفة فإن استخدام البريد هو الأكثر كلفة لأن ذلك 
وهو خلال الانجيان ينانب لياه الاأسقياك وإرسالة فضي الطتروف الخاص 
بالإجابة ودفع أثمانهاء ومع كل هذا فإن كمية ا معلومات المحصلة جاءت كذ المرتبة 
الأخرية33) لاسي تضون السالة مضالفة هاما المعايلة الشخصبية والبمال تفسها 
بها يكس ال حاف من الجواني الكرزهية الجدول: 

لعل قراشو ختصدى الكنا ولايف نذا التحدو ل مسالة فرفظة اماما بقواقر التاهير 

واتظطروف البيقية المناسية وتلكل اتواغ الاتفالات .ا المجهم حتى يكن أن ققدم 
بخان تاماك 

وعند تفسير الأرقام الواردة 4 الجدول فإن الصورة يمكن شرحها 
بالشكل الآتي إن كمية المعلومات تعد ناحية إيجابية تقدم من قبل الاتصال 
المستخدم والحال نفسها يما يخص السرعة فعندما أعطي رقه( 1) للمقابلة 
الشخصية فمعناه أن المقابلة الشخصية تأتي 4 المقدمة 4 إعطاء المعلومات والحال 
نفسها يها يكم السرهة وعلاقتها بالباتك: اق يرقم 2:02 القدمة والقابلة 
الشخسية يذ الخريية القائية: 

من جانب آخر فإن الكلفة تأتي 4 الجانب السلب فعندما يعطي رقم (3) 
إلى المقابلة الشخصية فمعني هذا أنها أكثر الأنواع كلفة قياساً إلى الباتف والبريد 
والملاحظ أن البريد هو أقل الأنواع كلفة ويمكن تمثيل ذلك بالشكل الآتي: 


الشكل التالي تفسير للجدول السابق 


السرعة / كمية المعلومات كلفة 


+1234 1 صفر -1 -2 -4-3 


أسئلة التقويم الذاتي : 


1. ماهي الطرق المستخدمة # عملية تجميع البيانات الأولية ؟ 
22 أذكر العوامل التي تساعد علي تحقيق الفاعلية 2 إجراء 
الغايلة الشكم: 

3. ماهي الوسائل الحديثة لإجراء المقابلة الشخصية ؟ 


4. حدد العوائق التي تحول دون استخدام أكثر من وسيلة 

لجمع البيانات الأولية 

5. عدد خصائص الاتصال التلفوني كوسيلة لجمع البيانات الأولية 
6. ماهي مزايا الاستبيان المرسل بالبريد 5 وما هي عيوبه ؟5 

7 أذكر الوسائل التي تجعل الاستبيان أكثر فاعلية 

8. ماهي البيانات التي تشتمل عليها البطاقة البريدية ؟ 

9. قارن بين الوسائل الثلاثة (المقابلة الشخصية» البريد» التلفون ) 


2-4 الملاحظة (المشاهدة) 
الوسيلة الثانية الأساسية المستخدمة 4# تجميع البيانات الأولية هي 
الملااحظة. وهي مسألة دقيقة وفاعلة إذ أنها للا تقتصر على المشاهدة فقط وإنما يتبع 
وتعرف الملاحظة بأنها طريقة لتجميع البيانات الأولية بتدوين الأحداث 
والتصرفات الحاصلة © موضوع معين وتعد بمثابة عامل أساسي وجزء مكمل + 
تصميم البحث التسويقي لأسباب عديدة » تظهر على التالي. 
”7 الملاحظة السببية تعد طريقة إستطلاعية مهمة فالمديرون يأخذون بعض 


الوحدة الخامسق 
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الإعلانية فهده الأسعار يجب ملاحظتها بإستمرار لأنها تسبب عواقب عديدة 
ونتائج واضحة بسبب هذه التغيرات الواضحة. 

”7 من خلال الملاحظة فإنه يمكن استخدام ها أداة مكملة لطرق دراسية أخرى 
فكلا وبخ بخاكل العابلة اللشخسية فرع امشابل تا اديه القرمبة كا ييخ 
طبيعة الشخص المراد مقابلته وتعيين خصائصه وذلك عن طريق الملاحظة 
الفعلية. 


7 تعد الملاحظة ارخص الطرق وأكثرها دقة # تجميع البيانات التي تخص 
الجوانب السلوكية خاصة وان المستهلك لا يعلم انه قد وقع تحت الملاحظة 
الشخصية كما أن عنصر الدقة يمكن أن يتحقق من خلال التمعن 2 الحالة 
أو زيادة فترة الملاحظة ذاتها. 

7 وك بعض الحالات تعد الملاحظة بيمثابة البديل الوحيد المتوافرء وهذه مسألة 
تلاحظ يّ حالة الظواهر الفسيولوجية ومع الأطفال الصغار السن الذين ليس 
بمقدورهم أن يفصحوا عن رغباتهم ودوافعهم وتفضيلاتهم» إذ غالباً ما يعبر 
الطفل عن رغبته يّ السلعة دون الأخذ بالإعتبار جانب الشكل أو أهمية 
العو انها اليد دو ينميؤله علي للدي كاد . 
يتبين أن الملاحظة تستخدم 4 دراسة الظواهر التسويقية على نطاق واسع 

وبخاصة عندما تطلب الحاجة إلى عدم الاعتماد على الأفراد 4 أجويتهم وإنما 

استخدام الملاحظة الشخصية وفق اعتبارات ومعايير معينة» ومع كل هذا فإن 
الملاحظة لا تعد موضوعية بالكامل؛ وأن مجال الخطأ والإنحراف محتمل الوقوع 

بسبب التباين الواضح 4 قدرة الملاحظين أنفسهم. 
من جهة ثانية فإن الآلية المسجلة لالأحداث هي خالية من أي خطأ إذا كانت 

الأداة معدة إعدادا سليما. 


الوحدة الخا 


وهنالك مآخنذ كثيرة على الملاحظة يأتى 4 مقدمتها أن الظواهر الخارجية لا 
تخضع للثبات وإنما هي عرضة للتغيير والتبديل من فترة لآخري, كما انه ليس 
هناك شكل محدد من الملاحظة يمكن استخدام ه لتحديد مواقف المستهلك أو 
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الآراء المعبرة عنها إلى غير ذلك من الظواهر السلوكية التي يمكن ملاحظتها 2 
استخدام ات الملاحظة 
أو معرفة كيفية تصميم السلعة فقد دأبت الشركات المنتجة لألعاب الأطفال إلى 
النتخداء اسناوب اتالاحظة هالمعروق أن محللات بيع لناب الآطقال #حسيسن مكانا 
معيناً تترك فيه مجموعة من الألعاب المختلفة ويحق للطفل الذي يدخل المحل أن 
مسصكيم اللنيا بؤانها ار شوياقيا 2 امحل هندا ثو 8 الأسواق السحية مكلة ونكه 
مرافية الأطفال مراقبة دفيقة لمعرفئة ردود فعلهم على هذه الألعاب وتدوينها على وفق 
ااعقار اه بفخة ومدق أن أسواف يعدةة يها . 
ونتيجة لبذه الملاحظة المستمرة فإن هناك العديد من التساؤلات التى يمكن أن 
تثار حول موقف الأطفال من الألعاب هذه ومن ذلك 
- هل اللعبة الواحدة تبدو ملاءمة للذكور والإناث من الأطفال أم 
لجنس واحد منهم؟ 
2 ما العمر المناسب للطفل الراغب باستخدام اللعبة؟ أي الربط عن 
طريق الملاحظة بين أعمار الأطفال وتقبلهم لاستخدام اللعبة. 
8 ما العمر المتوقع للعبة وهي صالحة للاستخدام 5 هل اللعبة سهلة 
الكسر أو التلف أو غيرها قابلة أن تتوقف عن العمل؟ 
وغير ذلك من الأسئلة التي يمكن أن تثار نتيجة الملاحظة الشخصية لبذه الفئّة 
من الأطفال وبالتأحيد فإن الملاحظة ستعزز من مكانة السلعة وإعادة تصميمها 
الطفل. 


الوحدة الخامسة) 
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الوحدة الخا 
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والشيء الملاحظ والمهم 4 أسلوب الملاحظة أن كلفة العملية تكون عالية نسبياً: 
إذ قد يخصص ال ملاحظين لتدوين ما شاهدوه ولكن الذي يحدث أن الفئة التي تمت 
ملاحظتها قليلة العدد؛ ولا تستحق هذا الاهتمام الذي خصص لباء وقد يبدو سلوك 
الأطفال طبيقياً فا نمالة اححناعهم ميوية ف اثناء اللسب بالألهاب» إتغالبا ما يظهر 
العدي من الضقانت والهوانن السلوكيةين الألماب الجماضرة. 


وإذا كانت عملية ملاحظة الأطفال سهلة وغالباً ما تتم بشكل طبيعي» فإن 
ملاحظة المستهلك بشكل عام قد تبدو هي الأخرى عملية ممكنة لكنها مكلفة 
أيضاً على الرغم من الجوانب السلبية التي قد تتركها العملية نتيجة لعدم الدقة يخ 
الأداء وقد حققت الملاحظة جوانب إيجابية عندما استخدمت مع ظهور الألعاب 
والآدوات الالكترونية الخاصة بلعب وتسلية الأطفال والتي ثبتت 2 أماكن معينة 
من السوق كي تتاح للطفل فرصة مزاولة اللعبة والاستمتاع بها 4 فترة مصاحبته 
لوالدته أو لوالده 4 أثناء قيامهما بالتجوال 4 السوق. 
قفي أسواق تجارة المفرد وهي غالباً ما تضم مجاميع عديدة ومنوعة من 
السلع الاستهلاكية المعروضة على الرفوفء إذ يقوم المستهلك بالتجوال بين مختلف 
الرفوف العارضة للمنتجات المختلفة مع عرية خاصة بتجميع المواد المراد شراؤها 
ودفع ثمنها دفعة واحدة 4 نقاط الخروج. 
يلاحظ 2 هذه الأسواق أن سلعة معينة موضوعة # غير محلهاء فمثلاً علبة 
من معجون الطماطم بعلامة (1) موضوعة بين مجموعة من علب المعجون بعلامة (ب) 
وهو ما يحدث لمعظم السلع المعروضة المختلفة العلامات؛ والسبب 4 هذا هو أن 
المستهلك يدخل إلى السوق ويقع نظرة على معجون الطماطم علامة () فيتناول علبة 
منه ولكن وبعد تحركه إلى مكان عرض معجون الطماطم بعلامة (ب) فانه قد 
يتوقف هناك وهذا التوقف سيجعله © موقف يقارن فيه بين مزايا كل من العلامتين 
فربما كان سعر الثانية أقل من الأولي؛ أو الاختلاف بنسبة التركيزء أو لأن 
العلامة الثانية سبق أن جريها المستهلك وبدت ملائمة له فالمستهلك 2 هذه الحالة لا 
يعد السلعة الأولي إلى محلهاء وإنما يتركها # أي مكان يشاء ما دام يأخذها 


في هذه الحالة فإن بإمكان حصر هذه المنتجات يومياً و نهاية فترة 
العمل والتعرف على الغدية من هذه السلع ال تلاحظ كثيراً ف معظم السشلع 
الاستهلاكية كامعلبات مثلاً أو السلع التي لبا بدائل عديدة © المكان الواحد. 

حك وسراقية السقيلك طتى دنحوله دوق والتركف اماه السلم العروضية 
تقو «يرهي الوق نف القبرف على موقف"اللسكيلك امام لين او كلات سملم 
لشر كات تخفاته فكلا وذق اغتبازات السسن والغلذية واللكوناث والحجم وغير ذلك 
من المتغيرات فلو كان 2# السوق ثلاثة أنواع من معجون الأسنان محصورة 2# ثلاثة 
رفوف # مكان واحد ويتم تدوين الملاحظات حول كيفية تناول معجون الآسنان من 
محل المستفيد فإننا ريما تتوقع الحالات الآنيةد 


المستفيد يقضي فترة طويلة / معقولة / قصيرة # الشراء. 
السعر هو المقياس الأساسي # المقارنة. 
المستفيد أقتني العلامة الآأولي من المعجون موقعها على الرف. 


المستفين لتدريقتن يا من العلامات لعدم تواضر العلامة المرغوب فيها: 
المستفيد أقتني علامتين 4 وقت واحد. 
ثم اقتداء معحون استان للضفان خضلا عن السمون الامتادى: 


غيركلك بالأخارة أن الجماعة اكلاحظة للعملية لا تنوم بالقدوين وإثما دوم 
بالتاشيو هلى اسعمارات وكهها «وصيمها الناحك لقا » (الشكن 26 

وكقااهةة | لحالةتقد قدو الاللانسظ ومقديكه على المشباط الأهور شااحية 
فاعلة وابدا مو كسدير السمر مله تيرة وترقيط سملي اللشتراع إل شد يديه كن 
الغارل الستعيد البسسحات والقارنة بيكهها يكن ان يعدة الباحك معيازها: 

فمثلاً عندما يوضع معيار السعر فإن السعر غالباً ما يكتب ف أعلى الرف 
ويافحظ أن المرئلة الأخيرة من الشراء كانت يعد أن القى المستفيد نظرة إلى اعلى 
كالاحظته أسعان اكنتجات الخلاكة وآنه اتخثار السعر الأدق وهمكذا: 


الوحدة الخامسق 
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الوحدة الخا 


وه 
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وهكذا تدون باقي الظواهر اعتماداً على قدرة الملاحظ نفسه على 
استنباط الحقائق التي قد لا تخلو من خطأ ولأنها اعتمدت بالأسس على حكم 
شخصي قد يكتنفه الفموض أو الشك أو الخطأ. 

جذير بالاشنارة أن هنا لعروا ا سظاانت طن الفسين بها وتوه ده من سارك 
المستهلك فقد يقتني الفرد سلعة شهيرة ومناسبة لكون العلامة معروفة بدلاً من 
شراكه تعلامات اعتيادية. 

وذ اما كسس القرد انه حك اللحطة كاه للا يتصضدرق تفمرها طييهيا وذلك 
لإخفائه لبعض الجوانب التي لا يرغب أن يطلع عليها أي من الأفراد فقد يفضل 
منتجاً على آخر لفرق بسيط 2# السعر من وجهة نظر الملاحظ؛ أي السعر يبدو مهما 
من وجهة نظر المستفيد ومتى ما شعر بالملاحظة أنها منصبة عليه فإنه يسيء الظن 
بالملاحظين # السوق وقد لا يرغب أصلاً ب التعامل. 


أغط مثالاً يوضح كيفية استخدام الملاحظة كوسيلة لجمع البيانات الأولية 1 


رقم الاستمارة (7) 


تذكر هذه الملاحظات وتدون حسب خبرة الملاحظ نفسه 
- الحالة المراد مالاحظتها 
العمر: / تقريبي سنة الوقت: 
الجنس ( ) ذكر ( )أنشي 2 التاريخ ../../....م 
- هل المستفيد دخل ١‏ )لوحده برفقة زوجته ( )أي حالة أخرى 
- ما الفترة التي قضاها المستفيد أمام واجهة عرض السلع؟ 
- ( ) دقيقة 
- عنصر المفاضلة بين المنتجات هو: 
)السعر ( ©)المكونات 
) العلامة التجارية ( )الحجم 
) أخرى / حسب اعتقاد الملاحظ 
- هل فتش المستفيد عن علامات أخرى غير المتوافرة؟ 
( )نعم ( )لا 
- 4 حالة الإيجاب هل اقتني أي من العلامات المتوافرة أم ترك المكان بدون اقتناء؟ 


( ) علامة واحدة ( ) علامتان ( ) ثلاث علامات ( ) أكثر من ثلاث علامات 


حال مقي قد ممع سلف مديدة وقت وضمولة متكا المافحظة )كه )و 


© تحديد الأمور الواجب ملاحظتها 
مسق دراسة اظيا والخباريها مسي عدي الجاقب الزا نب جا تعطانه 
فقد تكون الملاحظة لجوانب سلوكية معينة كالتدخين وردود الفعل تجاه مؤثر 


الوحدة الخا 


مسىيضن 
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الوحدة الخا 
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خارجي وغير ذلك من الجوانب التي ترتبط أساساً بطبيعة الموضوع المراد دراسته 
وملاحظته. 
هناك مسألة مهمة من الواجب الانتباه لبا وهي تتعلق بتحديد من سيقوم 
بتجميع البيانات من خلال الملاحظة» فإذا كان الباحث يوكل المهمة إلى فرد آخر 
بف القياء بمهية تجميع البياناك أو أن يكيوخ هناها ذا الحملية سن شلا بد من 
القيام مكدريت: الفوه هذا كدريا عيبا :ها ههلية اتلحمظة» والكوويل ويقصيل الاسيساتة 
بأكثر من فرد وذلك كعهانا للدقة أولا وعدم إهمال أي أحداث قد تغيب على 
املاظ الواحد إخ كان وحيدا ف مله هذا 
يمكن القول أيضا انه من الصعوية الاهتقاد إند كد ثم تدوين مالاحظات 
حامطكة إن حضافت اللاحظة كن اتحزت هلك التحو اكلحخظط له 
9 اعتبارات استخدام الملاحظة 
ما تطرقنا إليه يمثل صوراً عديدة من مجال الإستفادة من ملاحظات وبغية توحيد 
مفهوم الملاحظة فيمكن أن نحدد الاعتبارات الأساسية 4 استخدام الملاحظة أو 
© الملاحظة المباشرة وغير المباشرة 
إن المثال الذي ذكرناه عند قيام مجموعة من الأفراد بملاحظة الواردين 
على مخزن معين وتدوين الأحداث التي تمت ملاحظتها ما هو إلا صورة من صور 
الملاحظة المباشرة» وهنالك طرق أخرى تتم فيها الملاحظة المباشرة بواسطة تنكر 
وهل نترك بتكل الغلعة آكرا على إذراف الغرد وظير ذلات هن الامصبارات: 


آنيا لاع شير الباشرةشائي) تخفس ليبن ببالاحظة الحدت زتها 
ملاحظة نتائج الحدث فقد يكون الفرد على علم كاف بالسلعة مما يجعل 
ملاحظته داخل السوق أو المخزون مسألة لا أهمية لباء وإنما العبرة هي ملاحظته 2 
كيفية موقفه تجاه السعلة بعد الشراء فشراء الثلاجة يجب أن يتم على وفق مبداً 


معين وهو أن المخزون البائع هو المسؤول عن نقل الثلاجة وتنظيفها وتشغيلها دار 
المستفيد فهنالك يالاحظ موقفه وتصرقاته تجاه الثلاجة. 
الخال نضدها ماايكفن ترات البساطل التشخد» ذه تقطية شرف الدور والفادق 
وممراتها فالشركة القائمة على عملية قص البساط وترتيبه ب الدار ستلاحظ 
موقت القرؤ بين البساط يعد عملية فرظة ف دار وفيكة) بالشمية تكتراء الآأصياء 
للدور أو الآثاث الخشبي إذ أن الملاحظ يجب أن تتم قدر الإمكان داخل المكان 
المتخصبضن انا 
* الملاحظات المركبة والملاحظات غير المركبة 

الملاحظات مداها يكون من ملاحظات عالية التركيب إلى ملاحظات أقل 
وغير مركبة فا ملاحظات المركبة يتم إجراؤها عندما يكون للباحث معرفة سابقة 
بالكتاهرة النسية والمسيلة الماك ةا تسم الياقات فيا لضن فرع من القتوائة 
فالسلوك المتوقع يكون على أثر إحتمال موافقاً لما هو مدون 2 القائمة هذه وكل 
ما على الباحث هو التأشير على التكرارات التي تحدث لبذه الجوانب السلوكية. 

بالتأكيد فإن هذه المهمة تعد سهلة عند الباحث والعديد من الأمور يمكن 
ملاحظتها 4 وقت قصير وإعتناء كبير يجب أخذه بالحسبان عند تحديد الاعتمادية 
والشريية (السيسة) ف الوسيكة الستخدية :ذا تسميع التياقات بف اتلاحظة اوها 
البيانات المهمة التي فاتت الباحث. 

أما الملاحظات غير المركبة 4# هذا النوع من الملاحظات يحاول الباحث أن 
يشرح الأحداث أو السلوك كما تحدث هي وبدون فكرة سابقة عند الموضوع أو 
عاذا مسف تعطق رموه العهابة كانت درحة هالية مع ترحضير احتف ذاو 
الباحة) أو إشياهه: 

غالبا ما نجد أن مزيجاً من الملاحظات المباشرة وغير المباشرة هو الواجب 
الأنغد يه _فاذراسة الوضوع ودليل اللاحظة أن الزبييلة كالانكبارة مكلا كسمم على 
وفق معرفة سابقة ولكن مع كل هذا فإن الملاحظ سيكون جاهزاً ومستعداً 
بتسجيل أي جوانب سلوكية جديدة يمكن توقيعها وهذا الترابط بين هذين النوعين 
من الملاحظات تعطي جانباً كمياً ونوعياً من البيانات التي تعد من أحسن أنواعها. 
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اح 


اللفينة الحزيتهر العاينة اتؤطتية (الوكتية) 
الحديثة تخص ملاحظة لحدث معاصر. 

المعاينة الزمنية (الوقتية) تخص ملاحظات لأحداث أو سلوك خلال فترة 
زمنية معينة بدلاً من حدث معاصر أو لظاهرة سلوكية معينة. 

ونوعية البيانات المطلوبة للإجابة عن سؤال البحث أو لاختيار فرضية البحث 
سوف تحدد المعاينة الحديثة أو المعاينة الوقتية والتي من الواجب الأخذن بها. 

فلو كان البدف من الملاحظة هو لقياس درجة الانتياه عند المستهلكين أو 
معرفة الاستجابة مجموعة من المشاهدين لرسالة إعلانية تافزيونية فإن المعاينة 
الحديثة هي الواجب الأخن بها بسبب أن الرسالة الإعلانية لبا وقفت محدد تزول بعده 
مباشرة وعليه فإن الملاحظة تقتصر على الفئّة المشاهدة فقط» وحتى لوتم تكرار 
الرسالة الإعلانية فإن المعاينة الحديثة هي الواجب للأخذ بها. 

لكن عندما توضع كميات من سلعة معينة ب محل معين ولفترة مجددة 
بحيث يتم ملاحظة ردود الفعل عند المشترين حال دخولبم المحل هذا فإننا قد 
نلاحظ قدوم العديد منهم 2# فترة معينة وغيابهم 2 فترة أخرى أي لا يعرف بالضبط 
متى سيقدم المستهلكين للشراء عليه فإن المعاينة الوقتية الزمنية هي المعول عليها. 

الملاحظ أن المعاينة الوقتية تستخدم 2# الدراسات والعلوم الطبيعية خفي 
الذرانات الطبيفية مكلذ عدم اللعاينة الزقتية فيكلا مالاحظة توقع كلهون انان 
من طفل لآخر فلا يمكن تحديد وقت معين للمعاينة (معاينة حديثة) وإنما يتطلب 
الآمر المتابعة المستمرة ومعاينة زمنية وقتية. 


اهو الفرق بين الملكحطات الكركية واالحظانف غير اللرحصية 


» التركيب والتنكر 

بقفس يترتكيي: اللاعظة أن التالفحط تلق علية نيية انكييرة بك العملية 
هذه بمثابة الجسر الذي تغطي الفجوة بين ما تمت ملاحظته فعلاً من متغيرات معينة 
أو متفيرات الدراسة القاكم بهاء بكلمة أخرى فإن الملاحظ عليه أن يوشق أو يلاكم 
بين مالاحظة كلذ مع الاسهنازة اللستهرمة لمشيل وان هجو يقاضدل ف الاركين 
سيترك للملاحظ ليقرر ما هو مناسب وما هو مناسب 4# ضوء معرقته بالأمور. 

تركيب الملاحظة بمقوماتها الفاعلة يجب أن تكون مناسبة مع هدف 
البحث وعلى الملاحظ أن يرتبط ارتباطا قوياً بالتركيب والبيكل المعد للملاحظة 
اللراد القيام بها وإلا لو كام يوضع اطبارات مغالقة بيخ حالة واخرى فإن هذه العملية 
ستؤدي إلى عدم التوصل إلى النتيجة المراد الحصول عليها: 

من جهة ثانية وكما ذكرنا فإن الملاحظة يجب أن تتم على نحو لا يحس 
يها القرد إثه تحيت شاقن االاسكلة» ولأ شان 5ك سيتبكس عليا على مرفات 
الفرد ذاته» وريما يغير سلوكة عند معرفته بوجود من يراقبه أو يلاحظ نوعأو حجم 
مفتحرياته. 

يجب أن لا يغفل ناحية مهمة وهي ضرورة اللجوء إلى طرق المصيدة للحصول 
على يعض الشنواهد' الس سفدق التدوين وهند| ما يمكل مو تقيوم الاتخقيارات 
السلوكية ذلك أن إجابة الأفراد توضح (أو يتم اصطيادها) على وفق موقف مدبر 
ومعد سلفاً من شأنه أن يعطي بعض الاعتبارات حول الاعتقادات والمواقف غير 
الصادظة (اتكاذية) تجاه السلعة مكلا أو بيان المؤاشف والدواهم: 


هك3ا ها وحصي ذونا هونا تمن الشركات هلى أراءالسسياكين أو 
المسيدين فين الببلعة قبل إنكاجهاه [شيدو السبقيلك راي وموكقه اللخاضيب السناة 
السلعة وأنه لو أنتجت فانه سيفضلها مثلاً أو أن الموزع الفلاني سيقدم على توزيعات 
ولكن بعد الإنتاج لا يحصل مثل هذا ولهذا السبب فإن الإنتاج يطرح بكميات قليلة 
جداً على سبيل التجربة وتلاحظ هذه الحالة بشكل فعلي مثلاً حتى يمكن التحقق 
من ذلكء أو أن تخبر الشركة المنتجة موزعيها عن إمكان دفع مبالغ مقدمة حتى 
يمكن الإنتاج على وفق ما تم دفعه على سبيل التجربة والاختبار» ليلاحظ ماذا 
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هناك العدين.من الطرق للشنكر وحرفة الوكف القملي والسلوكي لناحية 
من النواحي المهمة فمثلاً كيفية التعامل داخل الوحدة البيعية وآأين توضع السلعة 
وانفل الملخزع واماء الشاهدة آم لا وتيهيه الامكميةتكن هبرساشر التعرف على 
معظلة الأمور الح او قات ويك منباشر اا سمشل الباسة على جوات قد 


ما هي مجالات استخدام التنكر 4# بحوث التسويق ؟ 


» نوعالملاحظة 
مشا توضان شن اتاتحطة عسي طبيفة الحية الااحظلة» وهها اكلاتحظة 
البشرية والملاحظة الآلية. 
فالملاحظة الآلية لبا صور ومنوعة فيمكن أن تكون من خلال الجهاز 
العداد أو الدوان المستخدع ف الملاغب الرياضية أو العداد الالكتروني الذي يوضع 
على ابواب امخلات الف يرتادها العديد من الرواق كمشاهد: معارض الرسه أو 
الصور الفوتوغرافية أو لتحف معينة» وغالباً ما تكون مجانية ففي حالة دخول 
الفرد إلى داخل المعرض فإن العداد يشير إلى ذلك ولبذا فإنه يتم حصر الأرقام يومياً 
ومقارنتها بين فترة وأخرى وهنالك الكاميرات التي تصور وتنقل الأحداث وغير ذلك 
من الوساقل الحديتة * وهذة الوساكل الآلية سمنف بكرنها حيادية ب دوراتهنا وثقلها 
للأهدات والكاميرا مكلا جيل هنا يحدرة قلا ولسسن:ما ته ملاحظفه موقيل 
القترخ الوائصدء إذ أن ما شعله يكرة شاماذ رشاعلا على كدرظ إن تكون الال على 
وجهها المناسب للعمل أولاً ويبحسن استخدام هاء وهناك نقطة مهمة تتعلق بانخفاض 
كلمة امنكجواك ,ا لنالتقدكه أن الرباكل الآلينة شن ككون الجل اللقاسي تعظه 
اتحالات ال يصسي [ذاء القرد لبا "كالهداف الذق اشركا إليه والسستكية ظ حضر 
زواه:مسوض اورمتاسية العداد امهعم دنعل الطاكرة ظ حصو عي الرضان 


الفعليين الذين استقلوا الطائرة» فيتم حمله باليد وملاحظة عدد الجالسين بخ كل 


صف والضغط على مفتاح العداد الذي له مؤشر رقمي تصاعدي ليبين 4 النهاية 
العدد الفعلي؛ وهذا العداد جاء بديلاً للعداد الشخصي. 

آنا لالاحط الاك امفضين قاملة يشكل تاسيب وهاي القع 
كنا ولاحظ لاديف استخوام إشارات الكروو الضوكية القن تعمل بون ترقت 
وباستمرار وأنها رخيصة الثمن ودقيقة وعلى الرغم من أن الملاحظة البشرية تبدو 
شاعلة انها لا يمكن أن ستكدء بذ كفيزسن الحالات وامشاهدات فكل ودود 
الفعل الفسيولوجية تقع ضمن هذه الفئة فمثلاً الابتكارات متوافرة 4 قياس 
اللكقيرات جف معلل فوح الى عرو الحصرة سن كسم الإلقبارم يذاه إغاره الاعف 
الالكتنالية د :وهذا سالا بقدر غلية الفري رون ستكرام مل هذا البتكر اميق 


أسئلة التقويم الذاتي : 


. متى يستخدم اختبار وجود علاقة بين متغيرين أو أكثر؟ 

الك امفة رياف إبجاد عو تاق لتقيو النايه 

.نا الاكتبارات الى سشتخدماتبذا النرع من الغرضيات؟ 

. متى يستخدم اختبار وجود اختلاف بين متغيرين أو مجموعتين 
المشاهدات ؟ 

ذ الاككو يدض الآشالنب الاسسنافة الى مدي اليل النقاقج 
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5 أساليب تحليل البيانات 


1-5 أساليب اختبار وجود علاقة أو الارتباط بين متغيرين أو أكثر. 
2-5 أساليب اختبار وجود متغيرين أو مجموعتين من الأفراد أو المشاهدات أو 
أكثر. 
5 -1 :اختبارات وجود علاقة أو ارتباط بين متغيرين أوأكثر. 
يتم استخدام هذه المجموعة من الاختبارات ‏ حالة الفرضيات التي تقوم على 
من الفرضيات ما يلي: 
- هنالك علاقة بين أرباح الشركة وبين سعر تداول أسهمها 4 السوق المالي. 


- هناك تأثير لكل من مستوى دخل الأسرة وعدد أفرادها ومكان سكنها 

والمستوي التعليمي لأغرادها. 

نلاحظ من خلال الفرضيات أعلاه أن الغاية منها هو محاولة إيجاد مدى تأثير 
المتغير التابع. ففي الفرضية الأولى نلاحظ أن الباحث يحاول معرفة فيما إذا كان 
لأرباح الشركة (المتغير المستقل) أثر 3 أسعار تداول أسهمها (التغير التابع) والعلاقة 
هنا أن كان هناك تأثير قد تكون سالبة بمعني انه كلما زاد ربح الشركة فان 
أسعار اهمها تتحفكن ؤهليه فان معظم الاخشارات انض تستخدم ف مكل هذه 
الحالات ينحصر بين (-1) (علاقة سالبة كاملة) إلى (+ 1) (علاقة موجبة كاملة) 
وكما اقتريت العلاقة من (-1) و(+1) تكون العلاقة بين المتغيرين قوية كلما 
اتغريت العاكقة بن السيغر قصون الملاقة شبفيفة: 

يستحدم لمثل هذا النوع من الفرضيات نوعان من الاختبارات هما الاختبارات 
لمعملية والاختبارات اللامعملية . ويتم استخدام الاختبارات المعملية ب حالة كون 
مجتمع الدراسة الذي أخذت منه العينة موزعاً يف حلسعنا » كما يجب أن يكون 
اللقيانن الستكضد لقباين اللتقيرات كا الدراشة آم مقياشا فنميا أن مقيابيا قاهليا: 
أما الاتيناراك اللامدايي#"شويكع احهراء ساية حالة كون مجتمه الدراشية 


الأصلي الذي أخذت منه العينة موزعاً توزيعاً غير طبيعي كما يمكن استخدام ها 
حالة استخدام. الدراسة لمقياس إسمي أو تركيبي. ومن الأمظلة على الاختبازات اثلا 
معملية الى ضتخدم لقياس العلاقة بين متغيرين أو أككر اختبار سبير مان واختبان 
كس )1 للرقب ومن الأمثله على الخكتياراث العملية اختاد الأتسان الو خط 


5 -2 اختبارات وجود إختلاف بين متغيرين أو مجموعتين من الأفراد أو 
المشاهدات أوأكثر . 


احضضاكيا يق مجحب رفكي من الأشراد 1و الشاهدات أو احعفي ومن الآفظلة علين 
الفرضيات التي يمكن فحصها بهذا النوع من الاختبارات. 


هناك إختلاف جوهري بين مستوي رواتب الذحور والإناث ممن يحملون نفس 
المؤملات والخبرات. 
- يزداد استهلاك الأفراد للمشروبات الساخنة 4 فصل الشتاء مقارنة عما هو 
عليه الحال 4 فصل الصيف. 
> هناك تباين بين كل من الشركات الصناعية وشركات الخدمات وشركات 
نلاحظ من خلال الفرضيات السابقة أن الاهتمام يتركز 4# محاولة إيجاد مدى 
التفاوت؛ أو الاختلاف بين مجموعتين من الأفراد أو المشاهدات ففى حالة الفرضية 
والإناث. 
يتم استخدام الاختبارات المعملية أو الاختبارات اللا معملية وبنفس شروط 
استخدام تلك الاختبارات # حالة الاختبارات التي تقيس مدى وجود علاقة بين 
متغيرين أو أكثر والتي تم شرحها 4 الجزء السابق. ومن الآمثلة على الاختبارات 
اللامعملية لقياس الإختلاف بين مجموعتين من الأفراد أو المشاهدات اختبار مان 
وتني ومن الأمثلة على الاختبارات التي تقيس الاختلافات بين مجموعتين أو أكثر 
اختبار حروسكحال ولاس ومن الأمثلة على الاختبارات المعملية التى تقيس الإختتللاف 


الوحدة الخامسةا 
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15داجا كاتا 012151111111141 ) 
مقاييس التشتت 


من المعروف أن مقاييس النزعة المركزية تعطينا فكرة عن القيمة التي 
تتجمع حولبا بقية القيم الأخرى 4 مجموعة من المشاهدات المأخوذة على ظاهرة ما 
ولكن مقاييس النزعة المركزية هذه تدلنا على كيفية توزيع المشاهدات أو على 
درجة انتشارها وتباعدها عن بعضها البعضء أو عن القيمة المركزية لبا فإستعمال 
أي مقياس من مقاييس النزعة المركزية بمفرده 4 وصف مجموعة من المشاهدات 
خصوصاً فيما يتعلق بطبيعتها وكيفية توزيعها ولإكمال هذه الصورة لابد لنا من 
ذكر شيء عن مدى تباعد أو تقارب هذه القيم عن بعضها البعض بالإضافة إلى 
كر النفطة التى تتجمم حولبا القيه اي لابد من ذكر شيء عن طبيعة فشتك هذه 
الع 
المدى 


ابول الطبرع قاين الضرهم مو هيا اهن الغدرة برو القيمعن الصيى 
والضفرق ومدثوله حيت أن القيم الشاذة بذ الحموعة توكن يفا طولة وتجمله كييرا 
لدرجة يصبح معها غير صالح لإعطاء صورة حقيقية عن التشتت العام ب تلك 
المجموعة؛ وأكثر ما يصلح 4# حالة المشاهدات التي لا تضم قيماً متطرفة أو شاذة 
بيك هالة يحو سال سلسم بويا ومظينا التوى دكرة طشوية 0 وكير ميا ذه فين 
مدى تباعد هذه المشاهدات عن بعضها تعكيا. 


الانحراف المعياري 


هو أكثر مقاييس التشتت شيوعا وأهمية؛ ويساوي الجذر التربيعي لمتوسط 
يمكن إجراء ما يلي: 


. إيجاد انحرافات القيم المختلفة عن متوسطها الحسابي. 


. تربيع الانحرافات الناتجة. 
ا جمع مريعات هذه الانحرافات, ومن ثم إيجاد متوسطها. 


. إيجاد الجذر ألتربيعي للناتج الأخير يك الخطوة السابقة. 


أفجد الأتعراف المغياري للتهداف العانية 1 2+ قل :4 76:3 ]- 


المتوسط الحسابي هو 4 الانحرافات -3 . -2ع دوع 0 1غ 2غ 3 
مربعات هذه الانحرافات هي: 


941014 9 


28 
0 | - 4/ء - 2 


المدى الربيعي 

لآن المدى لا يصلح لقياس التشتت ف حالة المشاهداتك المحتوية على في 
متظطرفة كان من الضروري إيجان نقياس اخريصساك لفيايس القق هه ذا حالة هذا 
النوع من البيانات ويعرف على إنه الفرق بين الربعين الأعلىر 03) والادني(01) 
وأوطيع مين هذا التغريف أن اللدى الرميعي يتفادى القيم المتطرضة ولا ررخلها ب 
حيابه وستمل اللخضائيين غاذة فضت اكدى الربيعي كا قياس المفهع بدلا من 
المدى الربيعي نفسه وما كان نصف المدى الربيعي قريباً 4 قيمته من قيمة 
الانحراف المعياري كان استعماله من الناحية العملية أكثر فائدة من إستعمال 
المدى الربيعي بأكمله. 


الوحدة الخامسق 
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مثال: أوجد المدى الربيعي للبيانات التالية 


3 12 7 17 3 14 9 6 11 10 
هر 


قرفب العناصيز تضباغديا 


الربع الأول - ن +1 - 10 +1 


4 4 3 
- 2.75 3 
- 6 6 
3 
الربع الثاني (الوسيط) -2 (ن + 1) 9 
4 10 
حا كي 11 
- كو 12 
الربع الثالث - 3(ن +1) 14 
- 8,225 17 
- 12 


المدى الربيعي - 12 -6 -6 
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6-الخلاصىن 


عزيزي الدارس »222 

ما الذي ناقشناه ب هذه الوحدة ؟ موضوعات كثيرة ومتنوعة لنحاول 
استعراض أهم ما ورد فيها من نقاط : 

بدأنا بشرح صفة البيانات الأولية ومصادر الحصول عليها سواءً كانت 
دراسات وصفية يتم إنجازها من خلال دراسة الحالة أو الدراسات المسحية» أو 


كانت سببية توضح علاقة السبب بالنتيجة» أو تجارب ميدانية» أو غيرها من 
الاك . 

ثم انتقلنا لمناقشة أنواع التجارب» وهي خمسة أنواع» تبداً من التصميم 
البسيط ( تصميم ما بعد التجربة ) إلى الأكثر تعقيداً المتعلق بدراسة الأربعة 


مجاميع . 
كذلك وقفنا عند طرق تجميع البيانات الأولية التي تشمل طريقة الملاحظة؛ 
وطريقة الاتصال الشخصيء ولابد من الإشارة هنا إلى أن الملاحظة يمكن أن 
تنفذ من خلال وسائل شخصية:؛ وأخري آلية» كما أن لبا أشكال وأنواع 
متعددة» أما الاتصال الشخصي فيتحقق من خلال المقابلات؛ والباتف: 
والبريد. 

وأخيراً تحدثنا عن أساليب تحليل البيانات مثل أسلوب اختبار وجود علاقة بين 
متغيرين» او مجموعتين من الأفراد أو المشاهدات أو أكثرء بالإضافة إلى 
اختبار وجود إختلاف بين متغيرين أو مجموعتين من الأفراد أو المشاهدات أو 
اكقرء بوإسضرضقا سضن الأمكلة روه الاكتاراه مكل مقاسس القفدت. 


الوحدة الخامسق 


البيانات ال 


2 
0 
1 

بهذ 


ينها في البحث التسو 


يمي 


-لمحه مسبقي عن الوحدة الد راسيي التالين 


عريري الدارس 22٠":‏ 


الوحدة التالية بعنوان ( قوائم الاستقصاء والعينات ) ثتناول من خلالبا 
بعض الإرشادات المحددة لعمل المسوحات الميدانية» سواءً من حيث الإعداد أو 
الممارسية؛ إذ أن هذه السوحعات أضبحف مصيدرا هاما ايعاد النيافات اكلامة 


نأمل أن تجدها وحدة مفيدة» وتسعد بمطالعتها .... 


نأمل أن تجدها 


5-إجايات التد ريبات 


ادق مق لهاع الدراسات السمية سر تحديق عن |4 جكاتى العلاقة مين السب 

قيد العيل :فك بعال اكشارلات الشخصيية نظو أ ترهبا »كفن كانم يق الساية 
فكم عن طريق الأسظلة وكدوين الإإجابات: لكخ حاليا ظهرت الضحافة الخركية 
والمسموعة لتنقل السؤال والإجابة مباشرة عن طريق الإذاعة والتلفزيون دون الحاجة 
إل الشيوين: 


الوحدة الخا 


المشككلة التي تواجه استخدام الباتف كوسيلة لجمع البيانات الأولية هي 
الكلفة العالية المرتبطة بطول فترة المكالمة». أو تكرار النداء عند الاتصال بفرد 
غير موجود. لكن يمكن التغلب علي هذه المشكلات عن طريق استخدام النداء 
الآلي؛ والباتف النقال الذي من شأنه أن يقلل التكاليف. 
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الوحدة البيعية» أين توضع السلع داخل المخزن» كيف تعرض المنتجات أمام 


9-مسرد المصطاحات 


الدراسة الوصفية :(هلاغ 000501 
هي تلك البحوث التي تصمم لكي تعطي ملخصأً لبعض الظواهر 
السلبية عندما ما تكون الفرضيات مجربة ومنظورة. 
دراسة الحالة: 4ك ء5ه) 
عبارة وصف وتحليل شامل لموقف معين. 


الدراسة المسحية : 3143 (علا/لاى 


هي طريقة من طرق تجميع البيانات كاستخدام الباتف أو المقابلة 


الشخصية أو البريد أوأي وسائل أخرى. 
البحوث السببية :10564711 

تعني معرفة ما إذا كان التغير الحادث لأحد المتغيرين هو السبب بذ 
التجارب الميد انية والمختبرية : 1460174101165 1114 272521115 1116/45 

يتاضد بالتجارب المختبرية الميدانية لف الى تخضع ولثم وشق مقومات 
عقوي التصرية 
الاتصال الشخصي: 00111:111168210115) 821501141 


الوحدة الخامسق 


عبارة عن لقاء شخصي بين سائل ومجيب يتم فيه عرض أسئلة 
وإستفسا راش سن الشاقل خقية التحصوق على حقاكق و امكصان بسن د 


البيانات الأوليت وأهميتها في البحث التسوييقي 


الاتصال الباتفي 11162101ل201:111) 161/0116 


وسيلة من وسائل الاتصال المباشرة التي تتم وفقاً لضوابط واعتبارات 
معينة» وهو أيضاً بمثابة المقابلة الشخصية. 


الملاحظة المباشرة وغير المباشرة :005210441011 11017622 111 4114 001124 

المللااحظة المباشرة تعني معرفة الموقف الفعلي والسلوكى لناحية معينة 
عن طريق التنكرء أما الملاحظة غير المباشرة فتختص بنتائج الحدث أو تحديد 
السلوك المعين. 


0- المراجع 


1. عثمان» عبد الرحمن احمد؛ مناهج البحث العلمي وطرق كتابة 
الرسائل الجامعية»؛ (الخرطوم: دار جامعة أغريقيا العالمية, 1995). 

. سعيدء هناء عبد الحي» إدارة التسويق (القاهرة. 1993). 

. عطيةء. مجدي طهء التسويق الوصفي والتحليلي (القاهرة: المطبعة 


العالمية. 1988)2. 

. كنيرء توماسء تايلور» جيمس ؛ تعريب عبد الرحمن دعاله بيلة؛ 
بحوث التسويق > مدخل تطبيقي”" (الرياض:دار المريخ للنشرء( 
3). 


الوحدة الخا 
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ٍِ / 2 5 
رم الأءحمين الأسايساة 


حص عا لح ذأ من ذأ 


2.1الأهداف 0000 


6 إعداد وتصميم قائمة الاستقصاء 00 


1.2 الإرشادات 1 6 ا ا ع 0 
2 2 البيانات التى يمكن أن يغطيها الاستقصاء 5-5055 
2 3 إختبار الاستقصاء 2 الميدان ا 00 


. طرق جمع البيانات باستخدام فوائم الاستقصاء 2308 


3. 1المقابلات الشخصية ا 0 
3 الاستقصاء عن طريق البريد 0009 0 0 23239370 
3 3 الاستقصاء عن طريق الباتف 000 
3. 4 عوامل المفاضلة بين أساليب جمع البيانات. 2222200 


. الحصر الشامل والعينات 3111191101111011101010161016161010010 
: العينات كبيرة الحجم وبحوث التسويق 2323*070 


الأخطاء التي تتعرص لها العينات 211111111111111 


0.لحة مسبقة عن الوحدة التالية 10108 1ز313131 3 233*373 
1 اإجابات التدريبات ل 0 


الوحدة الساد 


_ 


5 فوا 


ائم الاستقصاء 


و 


العينا 


هه 


-_ 


3 


الوحدة الساد 


قوا 


و 


0 


1 


تمالاستقصاء 


تَ 


[- المقدمىي 


1 -1 تمهيد : 

عزيرزي الدارس : 

مرحبا بك # الوحدة السادسة من هذا المقرر» والتي تأتي بعنوان ( قوائم 
الاسققصاء والعيتات)» تشاول من بخلاتا الوجيات العافة لاجراء الدراينات الميدائي: 
من خلال الحديث عن العينات. 

تحتوي الوحدة علي سبعة أقسام رئيسية تشمل إعداد وتصميم قائمة 
والعينات» العينات كبيرة الحجم ويبحوث التسويق» الأخطاء التي تتعرضص لبا 
العينات: حجم العينات والمؤثرات العامة غليهاء وأنواع العينات. 

تتخلل الوحدة العديد من الأنشطة والأمثلة والتدريبات وأسثلة التقويم 


الذاتى» نأمل أن تستفيد منها. 


مرحبا بك مرة أخرى 5507 


1 -2 أهداف الوحدة: 


عزيزي الدارس» 
بعد فراغك من دراسة هذه الوحدة ينبغي أن تكون قادراً على أن: 
تعدّد الإرشادات العامة لتصميم قائمة الاستقصاء. 
تحدد البيانات التي يمكن أن يغطيها الاستقصاء. 
تذكر أهداف اختبار الاستقصاء 2 الميدان: 


تذكر العوامل التي يجب مراعاتها عند تعريف 
. تبين مزايا استخدام أسلوب العينات. 
تشرح أساليب اختيار العينات والأخطاء المرتبطة بها. 
تعدد أنواع العينات. 
مجتمع الاستقصاء. 


2 إعداد وتصميم قائمن الاستقصاء 


الاشك ان السويحات الوداتية قن مصدرا مهما هخ مضيادر البيانات اتلازعة 
لتخطيط وبناء استراتيجيات التسويق الفعال. ومن أهم هذه المسوحات هو عمل 
إستقصاء (استمارة المسح) جيد وهو 4# أبسط صورة مجموعة من الأسئلة المكتوبة 
نمودج يعد لبذا الفرضء وعليه نقدم # هذا الفصل بعضن الإرشادات المحددة 
لعمل مثل هذا الاستقصاء الجيد سواء من ناحية الإعداد أو الممارسة» وهي إرشادات 
تتصف بقدر من المرونة وليست قوالب جامدة لا يمكن التصرف فيها. 
2 -1 الإرشادات 

ابد بإعداد قائمة بالمعلومات التي تحتاجها المنشأة» وتأحد من أن هذه 
القائمة كاملة وتفي بالأغراض المطلوبة وأن كل ما تحتويه ضروري للمنشأة وهل 
يمكن اختصار أي منهاء حجم الاستقصاء يجب أن يكون مختصراً وعميقا ب 


تف الوقك» #الاشخصاء اللظول يرهق الشحمن السؤول وريس يتودق إلى الحضبول 
على معلومات متحيزة وغير وافية. 
أعد سؤالاً أو مجموعة من الأسئلة لكل نوع من البيانات المطلوبة» ثم إرجع 
هذه الأسظلةميرة الخرى نحت عسل إلى أفضل صياقة موحكنة وك يحكون من الصعب 
تحديد عدد الأسئلة التي يتضمنها الاستقصاء من البداية ولكن بالمراجعة المستمرة 
يمكن تخفيض عدد الأسئلة غير الضرورية. 
ليد هناك صياكة سكل للاسكلة قم يميم الأخراض ولككضن المتروظن أنه 
اق سوال موضوع يجب أن يقظي الإجاية عن المعلوسات الظلوبة» تبعض الأسكلة 
كوو من النوع كاز مكل مل قري البيروة واكن جا مواهف خرف قن سمه 
توجيه سؤال مباشر كهذا حرجا للمبحوث ولذا فإنه يوجه سؤالاً غير مباشر عن 
السلرك الشراقى تاشرو مغل كاذ تقد ان كغيرمن اترجال يقزيون البيرةة فمكل 
هذه الأسئلة المفتوحة تتيح الحرية للشخص 4 الإجابة فأحياناً يعطي الأشخاص 
إجابات غير متوقعة ولكنها مفيدة لأغراض البحث. 
توخي وضع الأسئلة السهلة الإجابة فالأسئلة المطولة والمعقدة يكون من 
الصعب الإجابة غنها انا الأمكلة الختصرة والسيظة يكون سن السهل الإعابة 
عليهاء لاحظ أن كثيرمن الأفراد الشخص المسؤول ينظرون إلى الأسئلة حكل 
قبل بدء الإجابة فإذا اكتشفوا بعض الأسئلة المعقدة فإنهم قد يحجون عن الإجابة 
عن باقي الأسثلة. 
إن استخدام مبداً التفرغ أو (التقنية) يفيد 4 اختصار الوقت فليس من الضروري أن 
يجيب جميع الأشخاص عن جميع الأسئلة كما يتضح ذلك من المثال التالي: 
هل تمتلك سيارة؟ (نعم) 000 
أ. إذا كانت الإجابة (لا) انتقل إلى سؤال رقم (2) 
ب. إذا كانت الإجابة (نعم) بين منذ متى تمتلك هذه السيارة؟ 


الوحدة السا 


حاول استخدام جمل واضحة ومفهومة بقدر الإمكان واستخدام الصياغة 
المتانسية لشتريحة العينة االسعحدية يط البحق» فيؤكلد تخظلق نسياغة الأسكلة لعماام 


- 


البتق هن العامة هنيا للمنة] الخافية ار العامة 


222 فوائم الاستقصاء 


و 


2 
العينا 


ناث 


استخدم الإصطلاحات والعبارات التي تعتقد أنها شائعة الاستخدام بالنسبة 
لفئات المجتمع المختلفة مثل كلمات (ساعي وفراش) مشهيات ومخللات: رئيس 
وملاحظ...الخ. كاشير - تيلرز - شيك سياحي - شيك مصري...الخ. 

اسشخد» الأنكلة ذات الإجابات البديلة بقن الإمكان مسن ساعد المبحوث 
على حصر الإجابات الممكنة فالسؤال (ما هو نوع المشروب الذي تتناوله5) ليس من 
النوع الجيد ولكن يجب أن تحدد الأنواع المختلفة من المشروبات مثل: 
» المشروبات الساخنة. #المشروبات الباردة. » المشرويات الغازية. 

عند استخدام الأسئلة ذات البدائل المتعددة تأكد من أن قائمة البدائل التي 
ينابل بها السوال شاملة بدو الأيكان طلا يكن أن يمول على المببنوث لخوفير 
كافة المعلومات المطلوبة فقد يعتقد المبحوث أن البدائل المعطاة هي كل الإجابات 
المطلوبة. كما يلاحظ ذلك من المثال التالي: 
ماه النؤامل الى اكره حل قران اختيارك اليتك (اشر على عسير او اكخرهة 
العناصر التالية): 
© توصية من صديق أو زميل. 
» تعامل شخص مسبق مع البنك. 
© ارتياح لنظام الخدمة. 
أنتضان فروغ البتك 4 اتماء الخبهورية: 
© عوامل أخرى (تُبِيّن). 

ولكن ماذا عن تميّز البنك بآداء خدمات أو تسهيلات معيتة لا يؤديها غيرة 
من البتوف :الإنساس النفسى بإكراحة للتعامق مع البفلق» هري البنك سق مشر العمل: 
فإذا ثم تذكر هذه العتاصرهإن السعجويين قد لا يذكروا للباحث يفصن العوامل 
التي أثرت 2 قرار اختيار البنك. 

اسكحد» الويتاقل اللإيطداتحهيه اتحياذامة ل الهنوو والوسوء الكاريك اهرب 
والرسوم التوضيحية فهي تسهل عملية الإدلاء بالإجابات» من المستحسن دائماً أن 
تحتوي استمارة البحث على بعض الأسئلة المكررة ولكن بصيغ مختلفة و أماكن 
معاعد ةفع امشيارة الاكاهب اريسي ل رمع تين دلة الأننقنا ها 
الككرانء وذلك يرط القاحضن مين أن القاكه يمل الالسمدياء الم وق دنا برطم 


إجابات - وييانات خاطئة. وكذلك بغرض تلات أي سهو قد يحدث 4# الإجابة على 


الوحدة الساد 


قوا 


تمالاستقصاء 


و 


العينا 


تََ 


بعض الأسئلة البامة للبحث؛ وإتاحة فرصة مراجعة بعض الإجابات بدقة» ينبغي ألا 
يتضمن الاستقضاء سؤالاً أو عبارة قستدعي إسترجاع معلومات معقدة أو القيام 
بعمليات تفكير تستدعي جهداً كبيراً من المبحوث مثل - ما الأسباب التي جعلتك 
الاشتكين سوام ةبك عق على نانك بسكل غانة 
إذاكاق السوال يكن الإجابة عليه يطريعة كمية هلا يقوز أن ندال سة بطريق: 
كيني بضفة عامة. 
يجب الابتعاد: عن الأسئلة الى قير غضب أو إشمَكزَاو الاستقصى عنة: 

حاول جذب إهتمام المبحوث نحو الاستقصاء عن طريق شرح البدف منه ف بداية 
المقابلة آونق خطاب مرقق بالفبية للاستقصاء بالبريد حاملاً أسم البيكة الت تقوم 
بالبحث. وقد يكون ذلك سهلاً بالنسبة للمقابلة الشخصية عنه بالنسبة لاستقصاء 
الترك» ولص لاحك أن تحدينة أشراكسا اعساو كد يوق السشريية إلى 
لعسيو بالأجانادوملن ايهال #الأشريحةاع ل يمشن اتدفة والإيضاء. 
إذا كان هناك سؤالاً عن دخل الشخص فإن الأفراد يكونون أقل حرجا ب وضع 
دخولهم ضمن شرائح للدخل بدلاً من دخولبم الفعلية» فمثلاً يممكن توجيه السؤال 


التالى: 


م 


حدد أي فئات الدخل الآتية: 


أ. أقل من 50 جنيها. د30 ب أقل من 100 
ج. 100 - أقل من  .200‏ د. 200 - أقل من 400. 


ه. 400 فأكثر. 


تدرج مع خبرة المبحوث فمثلا لا تنتقل إلى سؤال جديد إلا بعد الإنتهاء من 
السؤال الحالي وابدأ بالأسئلة الأقل أهمية ثم الأكثر وكذلك ابدأً بالأسثلة العامة 
ومنها إلى الأسئلة المحددة» مرة أخرى تجنب وضع الأسثلة المحرجة لأنها تؤدي إلى 
إعطاء إجابات متحيزة وإذا كان من الضروري توجيه مثل هذه الأسئلة فأحد 
للمستجوب: 
أ.أن البيانات سوف تكون سرية. 
ب. أن البيانات سوف تستخدم فقط لأغراض البحث العلمي. 


ضع سؤالاً مفتوح الإجابة # نهاية الاستقصاء لكي يغطي جوانب المعلومات التي لم 
يتم تغطيتها من قبل»؛ عند نهاية الاستقصاء يجب أن يشكر الباحث المستقصى 
منهم على حسن تعاونهم واستجابتهم لموضوع البحث. 


تسويقية أعرض عملك على مشرفك الأكاديمى 


2 -2 البيانات التي يمكن أن يغطيها الاستقصاء 
يجب أن تغفطي قائمة الاستقصاء كافة المعلومات التي يحتاجها المخططون 
بالمنشأة ففي مجال التسويق المصري؛ هذه بعض المعلومات العامة التي تساهم 2 
تطوير أداء الخدمة المصرطية: 
أ. ماهي أنواع الخدمات المصرفية التي تلبي احتياجات العملاء؟ 
ب. ما هي المميزات التي تحققها كل خدمة من هذه الخدمات للمستفيد؟ 
ج. ماهي أنواع الخدمات المصرفية التي تقدمها البنوك المختلفة؟ 
د. أي هذه الخدمات يفضلها العميل. 
ه. ماهو معدل استفادة العميل من هذه الخدمات (التكرار)؟ 
و. ما الذي يعرفه وما الذي لا يعرفه العميل عن خدمة معينة؟ 
ز. لماذا يفضل العميل الحصول على خدمة معينة من مصرف محدد بالذات5 
ح. هل يحصل العميل على كافة أعماله المصرفية من خلال بنك واحد. 
ط. هل فكر العميل قبل ذلك 4 ترك التعامل مع البنك والتعامل مع بنك آخرة 
ي. هل يواجه العميل صعوبات # تعامله مع البنك؟ 
ك. ما هي مدة تعامل العميل مع البنك على وجه التقريب؟ 
ل. ماهي أسباب الاستقرار 4 التعامل مع البنك؟ 
م. كيف ينظر العميل إلى منافع الخدمات المصرفية وأيهما أكثر أهمية له من 


الأخرى؟ 


الوحدة الساد 


قوائم الاستقصاء 


و 


0 


1 


تََ 


ن. ماهي وجهة نظر العميل عن الخدمات المصرفية التي يقدمها المصرف القائم 
بالاستقصاء وما موقفه من الخدمات التي تقدمها المصارف الأخرى؟ 

س. ما هي مصادر المعلومات للحصول على الخدمات المصرفية المختلفة؟ 

ع. ماهي احتمالية أن يقدم العميل على الانتفاع بالخدمات المصرفية التي يقدمها 
البنك صاحب الاستقصاء؟ (الفترة الزمنية التي يحتمل أن يقبل خلالبا على تلك 
الخدمة). 

ف. كيف يستقبل العميل الأساليب الترويجية المختلفة عن الخدمات المصرفية؟ 

3-2 اختبارالاستقصاء في الميدان 
يشير الكتاب إلى أنه بعد الانتهاء من بناء الاستقصاء يجب اختبار مدى 

صلاحيته 4 تجربة استكشافية يتم فيها تطبيق الاستقصاء على عدد مناسب من 

أفراد مجتمع البحث. وتهدف هذه التجربة عادة إلى التعرف على ما يلي: 

© مدى تقبل أفراد المجتمع للبحث. 

© تحديد الصعوبات اللغوية الخاصة بأسلوب الاستقصاءء والألفاظ والعبارات التي 
يتضمنها ومدى فهم الأفراد الذين تجرى عليهم التجربة الإستكشافية لمحتوياته. 

© متوسط الزمن الذي يستغرق ملء الاستقصاء ومدى تحمل المبحوث له. 

© إختبار مدى صلاحية وضع الإجابة 4 مدرج الإحتمالات المحددة للأسئلة ذات 
الإجابات المقيدة. 

© تعليقات من تجرى عليهم التجربة إلا إتكشافية وتتضمن النتائج المحتملة 
للتجربة الاستكشافية أموراً كثيرة تجعل الباحث يستغني عن بعض الأسئلة أو 
يعيد صياغة بعضها بطريقة أكثر ملائمة للمبحوثين» وقد يحذف الباحث أو 
يغير بعض الأسئلة التي كثرت استجابات الشخص المسؤول لبا 4 درجة الحياد 
لك الإجابة (لا أعرف - غير متأكد) وقد تكشف التجربة الاستكشافية عن 
ضرورة إعادة ترتيب أسئلة الاستقصاء. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


1. ماهي الاعتبارات التي تراعي عند تصميم قائمة الاستقصاءة 


2 ماهي البيانات التي يغطيها الإستقصاء # مجال التسويق المصر_ذ 
3 اأكر اعواف اخمان الاستساضة الميناة: 


3- طرق جمع البيانات باستخدام قوائم الاستقصاء 


ناقشنا # بداية هذا الفصل الإرشادات الأساسية التي يجب أخذها 4# الحسبان 
للوصول إلى إستقصاء جيد» والآن سوف نقوم بمناقشة ثلاث وسائل أو طرق أساسية 
لجمع البيانات باستخدام الاستقصاء وهي المقابلة الشخصية والبريد والباتف. 
3 -1 المقابيلات الشخصية 

طبقاً لبذه الطريقة يقوم الباحث أو من ينوب عنه بالانتقال إلى مقر مفردات 
البحث والحصول على البيانات اللازمة بالمواجهة الشخصية هر 10 0026 
11111016100 . 
مزايا وعيوب المقابلة كوسيلة لتجميع البيانات 
أ- مزايا المقابلة 
تتسم طريقة المقابلة بعدة مزايا منها الآتي: 
7 تعد أفضل الطرق الملائمة لتقييم الصفات الشخصية. 
7 تتصف بالمرونة عند طرح الأسثلة. 
07 طريقة مناسبة للحصول على المعلومات المركبة والمعقدة التي تتعلق بالعاطفة 

والمزاج والآراء والمواقف الحرجة والدوافع الداخلية عند الأفراد وسلوك الناس 
© مراكز وظائفهم. 

”ا ذات نجاح أكثرك4# خلق جو يساعد الشخص المسؤول على التعبير عن 
مكئنونات أنفسهم وشعورهم. 
تكون نسبة الإجابات عالية من قبل المستقصى منهم. 
تزودنا بمعلومات تكمل طرقاً آآخر لتجميع البياتات. 
من الممكن ملاحظة الأدوات المادية المحيطة بالشخص المسؤول أثناء المقابلة. 
يستطيع الباحث الحصول على معلومات تتعلق بالمستقصى منهم كالخبرات 
السابقة. 
7 تدرس السلوك الشعوري. 
17 يمكن استخدامها مع مبحوثين لا يعرفون القراءة والكتابة. 
7 ارتياح الشخص المسؤول عند إعطائهم المعلومات بشكل شفهي أكثر من 
الكتابى. 


اه 8 دة 


قوا 


تمالاستقصاء 


و 


العينا 


تََ 


7 تمكن الباحث من الحصول على معلومات أكثر دقة من المستقصى منهم 
بصووة مياشرة حون لسو لمعتسي مقة إلى السقكناز» أى مناككنة الأفراى. ذ 
الأاجاية على الأسكلة اللطروحة. 

7 استخدام الوسائل الإيضاحية. 

ب- مساوئ أو عيوب المقابلة 

> ؤات تكلفة مائية حخبيرا. 

2- تاخن وقنا كبين 

3- يسقاج اباك إلى ويتاق تقل من الجن شيع الللونانة من لتقم سيم 

4- تكلف الباحث جهداً ب الوصف اللفظي لوقائع السلوك. 

شو يقضيع المخصى ها لفاخيرات انا لبيشاك ين قبل الباحة: قبل إعطاقه 

الإجابة. 

1128 ولب مو المعقنني ننه تذكن بوقف رحد كان متدهها فيه إتدماجا 

اتفعاليا شنديدا » آو عن مواظف سرت فيها وقاكم التفاعل مجلاظة سرعة نديد 

مموشنيقة عل تاكرة المسستتصبن فق أن يحشظ جالثار واطكعة ممطيرة الحظات 
الشاعل+ كيناك هوامل ذاقئة وموضوعية من شآثها تخريف ها يسترجعة الستقصى 

منه من ذكريات. 

7- تتأثر المقابلة بعوامل متعددة من الضغوط والتوتر وغيرها من العوامل التي قد 

تؤثر على كل من القائم بالمقابلة والمستجوب؛ فقد يعمد المستجوب مثلاً إلى إظهار 

المزايا لا العيوب» وقد يتروة ظ الاعساء صن السشاكق غير اكلاكمة له فضيلاً عن 

ميله: ]أن محاوكة إرباء القاقم باكغايلة: 

5- ذكر هايمن أن نوع الجنس للباحث يؤثر على أخذ المعلومات من نوع جنس 

المعو 


8 -خر حكن يمول احكمان تكثي الاشحاوف الظيعي للمقابا على هوي يجمه 
المعلومات من مبحوثين ينحدرون من طبقة مغايرة له. 
0-- هذه الظريقة هللب قدووي :كمال القاقميق على القايلة فطللا عن تحقيوقه 


ج/ الاعتبارات الأساسية التي تؤخذ # الحسبان حتى يكون أسلوب المقابلة موضوعياً 

" أن يسعى الباحث للحصول على ثقة وتعاون المستجيب؛ وبما يتطلب ذلك تحديد 
موعداً وعلى الأقل الحصول على موافقة المستجيب على زيارته. 

" يعد الباحث مقدماً تخطيطياً مفصلاً للمقابلة بكاملها وهذا التخطيط ينبغي 
أن يتضمن:قائبة بالأسكلة انح يوجهها لكل مستعيب بتفس الطريقة» وريما 
يتحقق هذا الغرض عن طريق قراءة الباحث لبذه الأسئلة من قائمة مكتوبة. 

" يجب على الباحث - بعد إعداد خطته وترتيب موعد مع المستجيب - أن يحاول 
الاثقراف كال كحيب خلال فترة القايلة: حص لا تسرف كه السكعيت لالأخريق 
أو يؤثروا على مجرى الحوار. 

يجب على القائم بعملية المقابلة أن يشرح للمستجيب #4 بداية المقابلة» أهداف 
الدراسة ونطاقها وكذلك عدد ونوعية الأشخاص الذين ستشملهم الدراسة. 

" يجب أن تكون الأسئلة واضحة:؛ وأن يشرح الباحث معنى السؤال حتى تكون 
الإجابة بناء على السؤال الواضح المحدد الذي يمكن أن تعاد صياغته لزيادة 
إيضاحه. 

" يجب أن يتعلم الباحث تسجيل إجابته بدقة» وي وقت الإجابة عليها كلما 
أمكن ذلك. 

" أن يكون الباحث على دارية ودراسة بالشخص الذي سيجري معه المقابلة قبل 
اللقاء معه. 

قل “كوريب الساقمين سمولدة للقائلة فرظ ةا هامعة على الأسسن العلبية هوام القايلة 


3 -2 الاستقصاء عن طريق البريد 
طيقا نيذه الطريقة يضم المضفاء اسكمارة البسدف ضقن طتريق البريه» وتفتا هذه 
الطريقة بالآتي: 
1 - قلة تكاليفها عن أي طريقة أخرى لجمع البيانات. 
3- بك نب كرحي اسشضارات الامسطساء إن مز كبورمن الشودات يزيه عن 
العدد الممكن توجيه الاستمارات إليه بالطرق الأخرى. 


قوا 


تمالاستقصاء 


و 


العينا 


تَ 


3- اتساع التغطية الجغرافية حيث يمكن إرسال أعداد كبيرة من الخطابات إلى 
أفراد مختلفة و4 أماكن متفرقة 4 نفس الوقت. 

4- يمكن ملء القائمة 4 الوقت الذي يتناسب وظروف المستقصى منه. 

ك- لا تتعرض البيانات المجموعة للبحث لشخص جامعي البيانات. 

6 - يمكن الحصول بهذه الطريقة على بعض البيانات الشخصية عن المفردات 
موضع البحث - التي قد يتردد معطي البيانات 2# الإفصاح عنها 4# المقابلات 
الشخصية مع المقابلين. 

عيوب هذه الطريقة 

21 التحفاطن شنية الاسنمارات العادة: 

ب ورود بعض الاستمارات غير المستوفاة بالحامل. 

ت-ارتفاع نسبة الإجابات غير الصحيحة نتيجة لعدم وضوح الأسئلة. 

ث- عدم إمكانية تحديد الأخطاء المتعمدة 34 الإجابة على بعض الأسئلة. 

ج- عدم استطاعة المستقصى منهم الاستفسار من الباحث. 

ح- قد يستغرق الاستقصاء بالبريد فترة طويلة. 
ولكي يتم استخدام الاستقصاء بالبريد بفاعلية يقترح كتاب بحوث التسويق 

أخن العوامل التالية 4 الاعتبار للتقليل من العيوب المذكورة أعلاه: 

- إرسال خطاب مرفق بقائمة الاستبيان وصياغته بطريقة تشجع المستقصى منه 
على الإجابة ويفضل أن يشمل الخطاب أهداف الدراسة وأهميتها بالنسبة 
للمستقصمر منهكه. 

- يجب أن يرفق بقائمة الاستقصاء ظرفاً معنوناً وعليه طابع بريد ليشجع 
المستقصى منه على إرجاع الرد السريع. 

- تصميم قائمة الاستقصاء بشكل منظم ومتسلسل وجذاب. 

- اختصار الأسثلة التي تتضمنها قائمة الاستقصاء بقدر الإمكان دون الإخلال 
بالبدف. 

- أن تحتوي أسثلة الاستقصاء # جانب منها على أسئلة مشوقة ومثيرة للاهتمام 
ويفضل أن تكون # بداية القائمة. 

- يجب أن يكون هناك اتصال تليفوني مسبق بالمستقصى منه لإعطائه فكرة 
مسبقة بموضوع الاستقصاء. 


- إذا كانت الدراسة تتم من قبل جهة رسمية كالجامعة أو الوزارة أو مراكحز 
الاستشارات... الخ فيفضل وضع شعارها وأسمها على الخطاب المرفق. 

- يفضل عمل متابعة مستمرة للاستقصاءات التي تم توزيعها على المستقصى منهم. 
3 -3 الاستقصاء عن طريق الهاتف 

طبقا لبذه الطريقة يتم اختيار عدد مناسب من حائزي أجهزة الباتف من واقع دليل 
البائى كو كف مجادكتية كليقوقيا بواسظة الباتحك أو هم كرب هته من هنا عدين 
حيث توجه مجموعة صغيرة من الأسثلة إلى حائز الباتف تتعلق مباشرة بموضوع 
البحث ويتلقى الباحث الإجابات على هذه الأسئلة ويدونها 4 استمارة خاصة ويجب 
أن يراعى 4# هذا النوع من الاستقصاء بجانب قلة عدد الأسثلة الموجه أن يختار 
الوقت المناسب لإجراء المحادثة الباتفية بما لا يترتب عليه إزعاج معطى البيانات. 


مميزات هذه الطريقة 
1. السرعة الفائقة 2 الحصول على البيانات. 
2. إعطاء بعض المعلومات الشخصية دون زيادة. 
3. قلة تكاليف جمع البيانات بهذه الطريقة. 
4. التعاون بشكل أفضل. 
ن. عدم اللقاء المباشر وجها لوجه. 


** قلة حجم البيانات الممكن الحصول عليها بهذه الطريقة من كل معطى 
النواكانت كظلي ا ليق البركت التحدة انكل كله يفون 


** قد يقوم بالرد على المكالمة شخص غير مسؤول دون أن يتمكن الباحث من 
معرفة ذلك. 


** عدم إمكانية متلقي البيانات الحكم على مدى صحتها كما هو الحال 4# 
طريقة المقايلة الشخصية. 

** صعوبة استكمال بعض المكال مات الباتفية. 

** عدم توافر أرقام الباتف الخاصة ببعض الأشخاص والجهات 4# بأدلة الباتف. 

** لا يمكن استخدام وسائل إيضاحية كما هو الحال 4# المقابلات الشخصية. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


> عاك طرق جم البياتاات بالسشعداء كواقق الاسعصاء. 
2-ما هي مزايا وعيوب المقابلة الشخصية؟ 
3- كيف تجعل المقابلة الشخصية موضوعية؟ 
. 4- اك ر هرانا وعيون الالبعطاء عرو طري البوة 
كدماهي مزايا وطيوب الالنتقصاء عن طريق التلفونة 
6> ده هوامل المفاكلة بين الطرق الخلدفة, 


3 -4 عوامل المفاضلة بين أساليب جمع البيانات 

يتضح من العرض السابق لأساليب جمع البيانات أن لكل أسلوب مميزاته 
وعيوبه الخاصة به وعليه لا يمكن تفضيل أسلوب على آخر ولكن اختيار أحد 
الأساليب دون الآخر يتوقف على الآتي: 
ب :ظزيعة الحيف اهداق 
- طبيعة البيانات والمعلومات المطلوية. 
- طبيعة مفردات المجتمع وظروفهم. 
- الوقت المتاح للبحث. 
-. الأمكانات المتوظرة للباحث. 
4 - الحصر الشامل والعينات 541711716 15111/112141410115 00011171216 
فيجب عليه أولاً وقبل أي شيء تحديد مجتمع البحث الذي سيقوم بدراسته تحديداً 
واكهها وناها. 
شبكلا مل هى جميع الشركاث .ف الدولة اه مي الشركات الصفاغية شما د 
عميح القركات اتفساهية النسيةة القطاع الحلى لمجميح الشميكات النايعة 


لصناعة معينة #ْ ذلك القطاع. 
0 إنتاج شركة | فشب |! بيبي ش سنة ما أو 4 مجموعة من السنوات يعد 
3 اموس الفيراعية إنقاء الشركة من الأتراع المختلفة» وعلاقته بالطلب 


قوائم الاستقصاء 


و 


العينا 


تت 


الداخلي والخارجيء: ذلك فإن مجموعة المستندات المالية لأحد الشركات 4# سنة 
مالية معينة ما هي إلا مجتمع بالتسبة لمراجع الحسابات لتلك الشركة. 

بعد القياة يتحدين مجتمع الدراسة وتحديد مقرواته يعنب إققاة قرار هنا إذا 
كافت الدواسة سفتيد .على اسلوب الحصر الشامل اىبدراسة جميع مشردات 
مكديع البيحك» وياله كما ونوها: 

بصفة عامة فإن المجتمع هو عبارة عن مجموعة من العناصر تشترك 2 مجموعة 
من الخصائص تتحدد 4 ضوء أهداف الدراسة. 

أما العينة فهي جزء من المجتمع يختار بطريقة أو بأخرى بقصد دراسة خصائص 
المجتمع والوصول إلى استنتاجات معينة هي أهداف الدراسة. 
والمؤال الأ هنو أنيينا افضيال البات عق سرام درا تكب الأمقباء فلت أسسلرب 
الحضر الشامل: آم على أسلوب العيتات؟ 

فعضل الاعضاك على الحصوالشامل إذاكان سكن الصف معيرومركر 
خا وتظلهة جمراضة هعدزة كه اتممخ الراك الأمتماد على نذا الأببلوث إذا 
كإانبق متاك نحاسة توراشة حفيد مقتروات جم البح كبا كا ماله الداد 
العام للسكان. 
يفضل الأفكباد على سلوب العيثات ف حالة كبر ههم المع وإتتشاره 

جدراضا حيف [ندواسة جميع المقردات (السع الشامل) قد يكون فير سكن وان 
أمحك م بو لظيو مافظ المكاليف وكين للكا نل ها سيميتكرق وكا كوي . 
لدرجة أن النتائج المتوصل إليها قد تصبح متقادمة. كما أن الدراسة على أساس 
الخصر الشامل حترك التكاليق الوارد#ساعا + الوقد والجيه واقال - ان تكلو 
من الأخطاءهها يبرن همايا البخواء اسلو الميدات لأشيها واتتديه انف معظه 
العيوي: اماس السصين الانامل: 


العوامل الواجب مراعاتها عند تعريف مجتمع البحث 
أ- يجب تحديد تمع الفحدف وتمرؤكه تمريقا دقرف ايديف شيل حبييه 
المفردات التي تتوافر فيها الخصائص المطلوب دراستها. 
ب- تحديد إطار 778116 المجتمع»؛ وهو الكشف الذي يشمل أسماء وعناوين 
جميع مفردات المجتمع؛ ويممكن تكوين الإطار عن طريق المصادر الثانوية 


الوحدة الساد 


قوا 


تمالاستقصاء 


و 


العينا 


تََ 


للبئاتات:كالوزارات والتقايات والشوكه أو اللعمادو الأرلن ا ولا يحنت 
الانموة إلى ادن الأولية إل يمن إسنسضفاة الضادن القائوية: 

ج- تحديد وحدة المعاينة 2/1116 54771171111 وهي المفردة التي ستوجه إليها 
الأسئلة (مثلاً) نظراً لتوفر الإجابات لديهاء فمثلاً بالنسبة لشركة معينة 
هل يتم اختيار رئيس مجلس الإدارة؟ أم مدير التسويق؟ وبالنسبة للأسرة هل 
يه لقياز الزوخ ام الززيد ام انس الأبناءة وبالسية للمكل» سل هو الكل 
احفيع أشراف الأسمرة فرن كانة اللسادوها كان منهنا كيرا رسا هد 
عارضء» وهل يقتصر الدخل على دخل رب الأسرة أو العائل الرئيسي» أم 
مجموعة دخول جميع أفرادهاة وهل نعني بالدخل إجمالية أم صافيه» بعد 
المتقتطاء الصراقت والأشياظ اللقكروه من تافين أو اشكراكات أو ثفقات 
وهل يدخل 2 حساب الدخل قيمة المزايا المعينة التي يحصل عليها بعض 
أفراد الأسرة. كوجبات مجانية أو رعاية طبية وكذلك قيمة ما تستهلكه 
الأنسزقوع العاسيا مزلت ها ينذا كاشماب ا كيةها سميل أخواد 
الآأسرة من خدمات مجانية مثل التعليم ومياه الشرب؟ة 

د تحديد المدة التي تفطيها الدراسة وانجهة أو المنظقة الجقرافية القى تشملها 


الدراسة: 


ما هو الفرق بين الحصر الشامل والعينات ؟ 


مزايا الاعتماد على أسلوب العينات 

بادئ ذي بدء يجب التنويه إلى أن الاعتماد على أسلوب المسح الشامل لدراسة 
يعطن الظواهر ككون مستسيلة» ويالتاتي يجب إإجراء الدراسة على اسان العيفات 
لأعثيارها البديل االمحكن: 

فهناك بعض الاعتبارات التي نجد أنه لا مناص من استخدام أسلوب العينات 
لأدائها لأن إجراء مثل هذه الاختبارات على أساس حصر شامل يؤدي إلى تلف المادة 
المكثبرة أو هلاكها: فاختبان مبلاحية شحنة من المفرقمات لابد آن يكم غلى أسامن 
عينه» وبالمثل اختبار دم الأفراد يتم على أساس عينه؛ تؤخن من دم ذلك الفرد وإلا 


هلك. ونفس الشيء يقال عند تطبيق أسلوب ضبط الإنتاج على سلعة تتلف بالاختبار 
مثل المصابيح الكهربائية وصمامات أجهزة الراديو والتلفزيون. 
حفكن تكاليف الدراسة اليداقة 

التي تتمثل 4 تكاليف الإعداد للدراسة؛ وجمع البيانات؛ والتبويب 
والتميزء والتفريغ؛ والتحليل والاستنتاج وذلك بسبب صغر حجم العينة بالمقارنة 
بحجم المجتمع. 
سرعة الوصول إلى نتائج 1 

فالوقت الذي ينفق 4# دراسة ميدانية على أساس عينة بدلا من الحصر 
الشامل وجيز جداًء تتضح أهمية عنصر الوقت عندما نقوم بدراسة ظاهرة تتغير 
بمرور الوقتء مما قد يفقد البيانات النتائج وقت ظهورها عنصر المطابقة مع واقع 
الظاهرة وكوزيعيا الحا بالجدية. 

فلن سقوئ الؤسية» منشقم أبناوي الغزنات زط تحدين فرق لهات انض 

تراجع ل اختيارها للحكم على نظام المراقبة الداخلية 4 حسابات المنشأة وك ضوء 
نتيجة هذه الراجعة اللحدودة الحهم يستطيع مراجفة الحسايات اليشررديعة 
مطابقة الحسابات الختامية والمركز المالي للمؤسسة. 
ومن البديهي أنه باستخدام أسلوب العينات يمكن إتخاذ قرار بتخصيص وتوزيع 
الأرزام وإنخاذدذية معلس الإذارة عن الفقة الثائية القض» قا عارية ليس يعيداً عن 
نهاية الفيخة اخالية المويسية: 
3- قد قتمرضن التظنذيوات اللحسوية على أساس الحصر الشامل والعيئة أيضاً نخط) 
التحيز 

أسباب عديدة سوف نوردها عند مناقشة مصادر الأخطاء. ولحن من 
المعروف أن خطأ التحيز لا يتناقض كلما زاد عدد المفردات التي تدرس بل على 
العكس فإن خطأ التحيز قد يزداد بازدياد عدد المفردات التي تدخل 2# الدراسة. 
أي أنه من المتوقع أن يكون خطأ التحيز أكبر من التقديرات المحسوية على أساس 
الحصن الشامل منه بك التقديرات المحسوية ظلى اساسن عيكة؛ وإخ كان موجودا :د 
الحالقة: 
إلا أنه باستخدام العينات يمكن السيطرة على هذا الخطأ حيث أن قلة عدد 
المقردات يشجع على إحكاء الرقابة على غملية جمع البيانات ومراقبة الدقة 


وإمكانية الاستفادة من جامعي بيانات مدربين تكون أكبر. عليه فإن استخدام 
عينة بدلا من دراسة جميع مفردات المجتمع سوف يؤدي 4 الغالب إلى تخفيض خطأ 
التحيز والتحكم 2 مصادره ويدلك تزداد حفاءة التقديرات. 


أسئلة التقويم الذاتي : 
1.أيهما أفضل الاعتماد على الحصر الشامل أم العينات عند 
2.ما هي العوامل التي تراعى عند تعريف مجتمع البحث؟ 


3.ذكر مزايا الاعتماد علي أسلوب العينات. 


ذ. العينات كبيرة الحجم ويحوت التسويق 
1252411 ونا 1ع /11141 رآه 541112165 ©1413 : 
كثيرا ما تعتمد البحوث الميدانية على جمع البيانات من مصادرها الأولية 
65 72717111417 على أسلوب العينات»: ومن القواعد العامة 4 البحوث الميدانية 
التسويقية وجوب أن تكون العينة ممثلة لمجتمع البحث من حيث الحجم والخصائص 
أي ع وقوه 
يعتقد الكثيرون أن العينات الكبيرة الحجم تؤدي إلى زيادة دقة وموضوعية 
النتائج ‏ الدراسة الميدانية؛ هذا غير صحيم؛ لأن هناك عددا كبيراً من الأخطاء 
التي قد تحدث # المراحل المختلفة عن الدراسات الميدانية منها على سبيل المثال: 
عدم مفردات الغيقة فع المقابلين ف إغطاء البيانات المطلوية أو إغطائهم بيانات 
مضللة أو غير كاملة أو متحيزة» كذلك عدم صياغة الأسئلة بطريقة جيدة. 
أي أن دقة موضوعية نتائج الدراسة الميدانية تعتمدان على خطوات متكاملة 
١‏ مكو انكلة مدها تخديب الشك ا وتحدين إظاو الحم :ومصاور البياكات واستحداء 


الوحدة الساد 


أ 

عٌِ جاسن بيانات فل ستوى شال: وصضياغة جذونة للأسسكلة ومرى الانتعابة اله 
ل 

١ 


العينا 


كت 


هل كبر حجم العينة يحقق الدقة والموضوعية 2# نتائج الدراسة الميدانية؟ ولماذا؟ 


نوعان أو أسلوبان رئيسان لاختيار العينة 

هناك أسلوبان لاختيار العينة» الأول يعرف باسم أسلوب العينات العشوائية 
أو الاجتمالية 54111[0/65 (9705451174 07 14114011 وهي العينات التي يتم اختيار 
مفرداتها من بين وحدات المعاينة التي يتكون منها المجتمع بأسلوب احتمالي يومي 
لكل وحدة من وحدات المعاينة (مفردة)»: احتمال لاختيار 4 العينة وهذا الاحتمال 
ثابت ومحدد. أما الأسلوب الآخر فيعرف باسم العينات الفرضية أو الحكمية 
5 71/41116111 01 9011705106 التي يحل فيها التقدير أو الحكم الشخصي أو 
الخبرة محل الاحتمال 4# اختيار مفردات العينة. 

وحين يتحدث الأخصائيون 54411511614115 عن العينات كأنهم يعنون داكفا 
العينات الاجتمالية» إذ أن نظريات الإحصاء والعينات تمكننا من تقدير خطأ العينة 
وتحديد حجمها وكذلك الاستنتاج الإحصائي وتعميم نتائجها على المجتمع كحكل. 

بعكس العينات غير الاجتمالية غير المقبولة إحصائياً حيث لا يتيسر 
بالأساليب الإحصائية المعروفة. حتى الآن تقدير الجودة الإحصائية للتقديرات 
المحسوبة من عينات كهذه علاوة على عدم إمكانية تعميم نتائجها على المجتمع. 
والشؤال الآن دطانا أن العينات الجحكوية مقبولة إحضاتيا »شيل العيتات الابجباني: 
هي الأفضل دائماً؟ 

4 الحقيقة هناك مبررات عملية تستدعي أحياناً الالتجاء إلى العينات 
الحكمية والاعتماد عليها كلية دون العينات الاجتمالية ومن أمثلة ذلك الاختبارات 
التسويقية للمنتجات الجديدة» حين يلجا المنتج إلى خبرته الشخصية 4# الدراسات 


العمبورقية لاكنا رستطفة ما يعتقد آنه تفكل المسقيلت العادى ادقع تجديد كم ذراننة 
سدع شين الممشيكين جقاهذه النطمة ليذ لنب الجديك: 

وكمثال آخر إذا كان مجتمع البحث مؤلفاً من (10) شركات وتتركز 
شنم الظناهرة موضع البحة (كيدة المسادوراك سكلة) علا ضده فليل بن هذه 


الشركات كان فنكروخ (3) شركات مكلا تحضو (0/90) شن قيمة الصنادوات هيدنا 
يمن النانعك على الشركات الكلاة مضوينة ميظة لحف البحف وال حيطة أن 
حجم العينة محدد حكن 

وبصفة عامة فإنه يمكن الاعتماد على العينات الحكمية حين يكون 
البدف هو الحصول على مجرد بيانات يمكن الاستفادة منها دون القيام بأي تقدير 
إحصائي  051111411011(‏ 514115141) أو اختبار معنوية أي مقدر ( 07 1054 
ز2541114101 51911/41166011 أو ما يسمى باختصار بتعميم نتائج العينة على 
المجتمع أو الاستنتاج اللإحصائي 111/6161126 51411511241. 

نا إذاكان ادف سو الحسول على تضيور للطتاهر يه اتجحوم مواقم 
بيانات العينة أي التعميم فإنه لا مناص من استخدام العينات الاجتمالية. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


2 بيّن العلاقة بين بحوث التسويق والعينات كبيرة الحجم. 


4. هل العينات الاحتمالية هي الأفضل دائماً 4 بحوث التسويق 5ماذا؟ 


الوحدة الساد 


قوائم الاستقصاء 


و 


ا 
العينا 


ناث 


6. الأخطاء التي تتعرض لها العينات 


تتعرضن لا البياثات بالأضافة إلى خظأ المعايتة آو الصيدهة: 


أ- أخطاء التحيز 1:1701 91045 : 
ومفترطن الما اليا ذاكسيوا + حيست على ساس الحضي الشافل أو على افا 

عينة من المجتمع وتنشاً عن واحد أو أكثر من المصادر التالية: 

ل الفقان_فاخمرين الشكة تعديدا دكشا يما له يوخضي الباهف من تعديد 
البيانات الإحصائية التي سيستهين بها. 

2 الفشل أو القصور 2 تحديد المجتمع أو تأطيره 701711111416 أو تعريف مفرداته 
فاستخدام دليل الباتف كإطار لدراسة خاصة بالرأي العام ب مشككلة تهم 
المجتمع حكل يؤدي إلى إغفال غير الحائزين على أجهزة الباتف وهو ما يؤدي 
إلى تقديرات معيبة دون شك. 

3. الإجابة الخاطئة 1:1701 4065201156 وترجع إلى أحد الأسباب التالية: 


أخطاء غير متعمدة من جانب المبحوث نتيجة فهمه الخاطئ لبعض الأسئلة. 
أخطاء السهو والنسيان لاسيما عند السؤال عن أحداث حدثت من مدة 
طويلة. 

أخطاء عمديه # الإجابة من قبل الشخص المسؤول لحماية أنفسهم حينما 
يتعرضون لأسئلة يعدونها شخصية أو يعتقدون أنها سوف تحرجهم اجتماعياً 
أو توقعهم © مشكلات قانونية اوافكينا لمزايا مادية أو أملاً خ ذلك. 
أخطاء يتسبب فيها جامع البيانات نفسه حين يتحيز لرأيه ويحاول أن يوحي 
للمبحوث به أو عندما يفشل # توضير الثقة بينهما. 

أخطاء مصدرها عدم اختيار الأوقات والتاريخ المناسبين لجمع البيانات. 
اأخطاء إداريةوتلشمل اخطاء «الصويب والتصنيف واتخواء مشاييس غير 


دقيقة. 


أخطاء منشؤها تبعية الدراسة لجهاز أو جهة معينة» الأمر الذي قد يدفع 


مده البياثات أو السو إن تحريس مياثانه تحكريف] يضق ومصالسه 


الشخصية. كما أن الظروف السائدة وقت البحث لبا أثرها الواضح على 


درجة وشمول البيانات. 


ب / الأخطاء العشوائية 1517017 541111711119 07 1041100111 
وهي الأخطاء الناتجة عن استخدام العينة ‏ حساب القيمة التي تمثل 
الظاهره يرلا من استهداء الحصبر الشامل. 
وهي تعرف أيضاً بخطأ المصادفة أو خطأ المعاينة وهي يعني ببساطة الشك 
جظ إسكافة تيل الينة الاتعتنالية دون المينات ضر اللمضالية'التميناكضى المجتع 
كاه 
هنا يتضح أن البيانات الإحصائية التي تجمع من دراسة بالعينة تتعرض لكلا 
النوعين من الأخطاء أخطاء التحيز والخطأ العشواكي 4 حين أن البيانات التي تجمع 
على أساس الحصر الشامل تتعرض لأخطاءء التحيز فقط. 
والسؤال الذي يطرح نفسه الآن» طالما أن ذلك واقعاً محققاً فهل يفهم من 
الققره السائقة أن الدوادة بالشصين اتقامل ادق وا فض 
فن لوو عق الخطاء الشحينة حقضيا أويذقاها أنها كؤداد تجهها حكلنا وان هده 
المفردات التي تجمع منها البيانات: لذا فإن استخدام طريقة الحصر الشامل 
كثيراً ما تؤدي إلى كبر حجم هذه الأخطاء؛ على العكين فإن استخدام العينات 
ونا ائينه ذلك من إيكا ني ] شير ين امكعر ديعا مع ريانات ومو اععين انكر 
تدريباً وخبرة وإمكانية الإشراف الدقيق على عملهم؛ بالإضافة إلى صغر حجم 
العينة بالنسبة للمجتمع؛ غالباً ما يؤدي إلى تقليل حجم هذه الأخطاء بحيث يصبح 
مقدار مساهمة هذه المصادر ْ الخطأ الكلي الذي يتعرض له التقدير محدوداً 
دا 
أما بالنسبة للأخطاء العشوائية فإن نظريات الإحصاء الرياضي والعينات 
تمكنان البياحث من قياس تقدير مثل هذا الخطأ تحديد حجم العينة الذي لا يسمح 
يآن يحجاو: حجو هيا الخلا نهدا قله الباحك مقدهما : هذا عاذو على ان جه 
الخطأ العشوائي يتناقص بازدياد حجم العينة. 
يفيه دح هذا العوضن الوجد ان الها على السوال السابة سيكون بالننين 


الوحدة السا 


- 


22 فوائم الاستقصاء 


للف 


و 


العينا 


ناث 


خيفية اكتشاف ومغالجة الأخطاء 

1. الحصول على البيانات التي تحتمل الخطأ بأكثر من سؤال واحد من أكثر من 
موقع واحد # الاستمارة الإحصائية ولا نعني بذلك بالطبع تكرار نفس السؤال 
وبنفس الصياغة. 

2. مراجعة البيانات مراجعة داخلية لاكتشاف أية تناقضات فيما بينها وكذلك 
مراجعة البيانات المجموعة بالاستمارات الإحصائية على سجلات تضم نفس 
البيانات والتي قد تتوافر لدى جهات أخرى غير الجهة التي قامت بالبحث. 

3 إهادة الدواسة على امناس هينة ضغيرة تخدان مخ نفس المجتمع أو جره من العيقة 
ذاتها واستخدام جامعي بيانات أكثر دقة ومراناً وخبرة» وذلك بعد مرور فترة 
من الوقت تسمح بتلاشي الأخطاء الناشئة عن تذكر مقدمي البيانات لما أدلوا 
به من معلومات 2# الدراسة الأولى. 

4. مقارنة نتائج الدراسة أو البحث بنتائج دراسات أو بحوث أخرى متعلقة بنفس 
موضوع الدراسة أو البحث. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


33- وضح كيفية اكتشاف ومعالجة هذه الأخطاء 


7 حجم العينات والمؤثرات العام عليها 
السؤال الذي يراود الباحث دائما أي باحث إذا ما قرر الإعتماد على أسلوب 
العينات ‏ جمع البيانات المتعلقة بدراسته؛ هو: كم حجم العينة؟ 
هل يجب أن يكون (15)أم (110): أم (130/): أم (150/)...إلخ من إجمالي مفردات 
المجتمء؟ 
والواقع أن الإجابة على هذا السؤال مباشرة تكون سابقة للأوان» حيث أن 
هناك واجبات أو اعتبارات أو مؤثرات عامة بعضها يفرض على الباحث فرضاً: 


والبعض الآخر يجب على الباحث مراعاتها عند تحديد حجم العينة حتى يكون 
نفاكيا أن الدرنة نجلل العسركها ونررها. 
هذه الاعتبارات يمكن أن نحصرها 4 اعتبارات إحصائية ثم اعتبارات غير 

إحصائية بعدها يقوم الباحث بتحديد حجم العينة ‏ ضوء هذه الاعتبارات. 

وسوف نولي فيما يلي الاعتبارات الإحصاتية المحددة لحجم العينة: 

١#‏ مستوى المعنوية (517111/1641160 /0 16061) أو الثقة» حيث يدخل مستوى الثقة 
الذي يرغبه الباحث 4 المعادلة الرياضية المحددة لحجم العينة» كما أنه # 
ضوء هذا الممستوى يستطيع الباحث قبول أو رفض الفرض الصفري" /اماااك 
واو !0م 21). 

#ها وربجة الزقة امنتقاة من قبل الناحف: 

ع" تحديد متغيرات 1/871146/69) الدراسة التي يريد الباحث أن يشملها 4 عينته. 
يعني هنا كلما زاد عدد المتغيرات كلما انعوحس ذلك # وجوب زيادة عدد 

المفردات (0656714410115) اللازمة لكل متغير لإجراء التحليل الإحصائي. 
أما الاعتبارات غير الإحصائية الواجب أخذها 4# الحسبان عند تحديد حجم 

المينة: 

6 تخافن وحدات معضع الدراشة اضلفاتها وضتاصر شكرثاتها: هحين تكون 
مفردات المجتمع ذات صفات متجانسة وقليلة التشتت فلا بأس أن يكون حجم 
العينة صغيرء والعكس يحدث إذا كانت مفردات مجتمع الدراسة غير 
متجانسة أو متباينة» كأن يتراوح الدخل الأسبوعي لعمال مجتمع ما (مصنع 
فعية) مايين 25150 اتجقهاء كاهدد السالة لأبد نمع زيادة ححه النينة الت 
غلى هذا القاين أو العقهعد أو الانتشناريين فيع الحو :وقيعا لذنك يقل الخط] 
العشوائي( 617701 404114011) أو خطأ الصدفة الذي يرجع إلى اختلاف الاختيار 
العشوائي من فرد إلى آخرء كلما كبر حجم العينة والعكس بالعكس. 

© عدد البحوث السابقة التي تناولت نفس موضوع الدراسة» حيث تساعد الباحث 

التعرف على حجم العينة ومدى التجانس أو التشتت # النتائج التي توصل 


الوحدة السا 


- 


إليها باحثون آخرون. 
الليؤانية االتعيعية للدراسة قاذ كائق ححبية الخال الى بف زمقاول الباهف 


كبيرة فإن ذلك يساعده على سحب عينة كبيرة الحجم والعوكس صحيح. 


0 
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و 


2 
العينا 


كت 


© وفرة أو ندرة عدد الباحثين الأحفاء المساهمين 3 الدراسة والمدربيين على الشغل 

على العينات» فليس هناك شك أن ندرة هؤلاء لا يحبنذ على زيادة حجم العينة. 
طرق تحديد حجم العينة 
1 - نسبة مئوية من حجم المجتمع 
كدر مار لد استان بتع ايحن ا لعيالة ابرق ملسا به السو 1 أن 
حسب رأي الباحث أو خبرته الشخصية أو كنسبة من حجم المجتمع (15/) أو( 210). 
ويلاحظ أن هذه الطريقة وإن كانت تأخذ 4# حسبانها حجم المجتمع إلا أنها تهمل 
كافة الاعتبارات السابقة كالدقة المطلوبة أ النتائج..الخ. 
2- ميزانية البحث: 
بافتراض أن: ميزانية البحث - 100.000 ريال يمني. التكاليف الثابتة - 40,000 د. 
من والمكلمة التقيرة للمقايلة 202 دس: 
ن > (م-ث) /ع - (100.000 -20/)40.000 - 3.000 مفردة 
وتراعي هذه الطريقة ميزانية البحث؛ لكنها لا تأخذ 4# الحسبان كلا من حجم 
المجتمع والدقة المطلوبة 2# النتائج. 
3 - الدقة: 

ح ءال 


ونستخدم المعادلة التالية:ع/ - 
ل 


حيث ع: - الخطأ المعياري للنسبة المثوية. ويممكن تحديده من البحوث السابقة أو 
من قسمة حدود الخطأ + به على ي... + 75 على + 1.96 ع 2. 

ح > نسبة عدد المفردات التي تتوافر فيها الخاصية أو الخصائص موضوع البحث ل 
المجتمع» ل - (1- ح). 

ويه المسول على ب لسن البصرة اسايق اوكن بعف ابيعظاففي :د وإذا لم 
يمكن ذلك فإنه يمكن افتراض ح - 450 ومن ثم ل - 7450. لآن حاصل ضربهما 
يكون أكبر ما يممكن عن أي حالة أخرى. 

ومن ثم يكون حجم العينة أكبر ما يمكن عندما تكون ح -0.50. 

مثال: بفرض أن الباحث يسمح بحدوث خطأ + 23: ح -050» فإن: 


22,5 - يدا . ن - 400 مغردة 


ويراعى 4 هذه الطريقة درجة الدقة» ولكنها لا تراعي حجم المجتمع وميزانية 
البحث» لذلك يمكن تعديل هذه الطريقة بحيث تأخن 4 الحسبان حجم المجتمع: 
لاسيما[ة| كان ذلك القع جدود 

بالشرف: ف انماما سس المحدود يصبح: 


ال 5 


5-1 
3 نب ن-1 


أخذنا 4 الاعتبار حجم المجتمع. 
أما الس الس ادا كان حجم العينة يتطلب ميزانية أكبر من الميزانية 
الخطنسة الست كاله يمتكو ؤيادة حورن الكظة (1و تقليل سعافل القة).والعكضيى 
صحيح. ومن ثم تكون هناك موازنة بين الميزانية والدقة. 
مما سبق يتضح ضرورة الاعتماد على الدقة والميزانية وحجم المجتمع عند تحديد 
حجم العينة دون الاعتماد على عامل واحد فقط منها وأيضاً دون القيام بتحديد رقم 
جؤانك للعينة. 
كما يجب أخذ العوامل الأخرى 4# الاعتبار مثل عدد المتغيرات الداخلة 4 الدراسة 
ودرجة تجانس أو تشتت مفردات المجتمع. 
م ري ا ا ال 


8. أنواع العينات 
5 البداية يجب أن توضح أن الباحث ليس له خيار يك اختيار نوع عينة بحتّه؛ 
ل إقبنا العامان العمبال حلا ولاك سو طابيحة مستميع الالص ل والطدى وقركه كا افقي ان هيف 
1 معينة أو سهولة تطبيق نوع معين من العينات. 
ا فوبهود كاكمة أسيناء حميع اشياه اللحتفه (الأظار) يسول استكداء ا حل أقواغ 
ع اوداك التدديالية كينا غاب مل هذا الإطاومق البالفيت يسنعب الأشر هاية 


مما يضطره إلى استخدام إحدى العينات غير احتمالية. 
وتنقسم العينات بصفة عامة إلى شقين: 


تمالاستقصاء 


و 


اه 
العينا 


ناث 


عينات احتمالية 
والتي يكون أساس اختيار مفرداتها هو الاختيار العشوائي ‏ 7274011 
171 (كالعينة العشوائية البسيطة:» والطبقية» والمساحية:» والمنتظمة) حيث 
ينحكن تطبيق النظرية الإتحضسائية (+0 8/1 5841458121) عليهنا لقبدنا بتقديرات 
صحيحة عن المجتمع الأصلي. 
عينات غير احتمالية 
وشى العيفات انض يتيكل هبه حك الباخى :(كاتنيية الخسصية والبينة: 

العمدية): والنتائج التي يصل إليها الباحث 4 هذه الحالة تعتمد على حكمة 
الشخص الذي لا يمكن عزله أو قياسه» لذأ فإن مصاحبة النظرية الإحصائية لبذه 
التحالة يكوخ قير لاثما : 
وفيما يلي عرض موجز للأنواع المختلفة للعينات: 
1 - العينة العشوائية البسيطة (5؟50) 5472/6 1127110011 عاج1:1اى 

وهي التي يتم اختيارها بحيث يكون لكل مفردة من مفردات المجتمع نفس 
الفرصة # الظهورء وحينئذ يقال أن العينة مختارة عشوائياً أو أن الاختيار تم بفرص 
متساوية؛ أي أنه ليس هناك تحيز ينتج من الاختيار» ومثال ذلك السنترة بين فريقي 
كرة القدم عن طريق قطعة عملة فإحتمال اختيار أي من الفريقين ليبداً السنترة هو 
نفس احتمال ظهور أحد وجهي العملة (الصورة/ الكتابة) - 1 /2. 
وما يلح ستوره طرق لمكي ر الع وان المشكدية! 
أ- طريقة القرعة 1162/1100 1-0111 

ويموحيها قرمن مغردات المجتمع على يظافات معشابهة من تفس اللون الف 
يق اكلظها جيدا؛ وشحب والحندة عشواكيا ب#اضل ميرة» لكن هذه الطريف: لا 
كرون ظايحة ااتطبيق ]لذ إذا ضاق نهو الحتء سحدودا .كه أنهنا سن النلسية 
القفية له قنفق القرصن اللمكاككة: ف الأسيار :كنان إلا ذا كان السحي مع الإقادة: 
ب- جدول الأرقام العشوائية 

وقد اعد هذا الحدؤل لقلا العيب الشابق أ حيتما يكون جم المع 
كبيراًء بعوجب هذه الطريقة نوجد أكبر رقم أو مفردة ثم نوجد بقية الأرقام 
والقيية لوالسطكوة مبايزة ممه ف هود القانات» وذلك بإضافة اأمغار لكل ما هيو 


أقل على اليسار. 


تمكلا إذا كان حنسم العم 932 طن خذاب اللقرد اك لك 37 88 8100 ب 
تكون (001: 37: 0099: 100: ...). ولما كانت مجموعة الأرقام العشوائية تتم* 
عق عشرة أركام شفط من 0ع9 كذا تطبر 110 يطاقتات معشابية وتدون هليها المشتر 
أرقاء وتغلط جيدا ويك سحب واحدة عشوائياً ليكون الناتع ممقلا نخانة اللاف 
وهكذا إلى أن نحصل على عدد المفردات المكون للعينة. 

إل نهذ داك إلى سحوود الى سح كن يمعي تفيةه :فا كل عملية كيار 
عشوائي لبذا قام 127:441/1 بعمل جداول الأعداد العشوائية التي تسهل عملية 
الانتماز ومتمير الرشخووالشيود والتمكادة 

حيت أن الباحث يحتان أ نقطة من الجدول :ثم يشر الأرقام الثالية كاي النجاه 
(أفقي أو رأسي أو بميل...) والأرقام المقروءة عندئن تكون هي مفردات العينة. 
هذا وليس محتماً - رغم هذا الاختيار العشوائي - أن تمثل العينة العشوائية 
حصناكمن المجشفع كله ولكنها كخرف اختيان المشردات للصصدظة ».ومن كم تقدل 
إمكانيات التحيز 4 اختيار العينة: وبطبيعة الحال قد يختار الباحث - مصادفة - 
عينة لا تمثل المجتمع الأصلي كله تمثيلاً دقيقاً.ء هذا ما يطلق عليه بالخطأ 
العشوائي وإن كان هذا العيب يمكن التغلب عليه مسبقاً بآلا يسمح الباحث أن 
يتجاوز درجة الخطأ وإن كان البعض يرى أن 2 ذلك تعسفاً إحصائياً. 
مزايا وعيوب العينة العشوائية البسيطة 
مزاياها 
”ا سهولة الاختيار. 
” قلة التكاليف. 


أمنا اليو 

** بماأن المجتمع مكون من مجموعة من الطبقات غير متجانسة من حيث 
الظاهيرة موضوع الدراسية فاق المينة المشواقة البسيظة شن لا عبتي شيل كل 
مجموعة من هذه المجموعات ش العينة بنفس نسبتها أو وزنها # المجتمع الأصلي 
ويذلك تضبح الفيدة غير ممظة للمجتمع. 

* يصعب اختيار عينة عشوائية بسيطة من مجتمع كبير كما أن انتشار مفردات 
المجتمع اتعضارا واشعا ووقوع يعكن الشروات اماك تاقية احضال الختيان 
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و 


العينا 


ناث 


بعض هذه المفردات المتطرفة # العينة العشوائية البسيطة قد يؤدي إلى زيادة 
1 / العينة العشوائية المنتظمة (505) 5411216 118114011 1141© تللق 
الطريقة التي يتم على أساسها اختيار المفردات المتتالية لعينة عشوائية منتظمة 
حجمها (ن) هي: 
*» نقسمالمجتمع(ن) إلى (ن) من المجموعات المتساوية العدد أو الفئات 
المتساوية الطول» طول كل منها (د)؛ ثم يتم اختيار المفردة الأولى عشوائياً 
من بين وحدات المجموع/ الفئة الأولى وليكن ترتيبها بين وحدات تلك 
المجموعة هو (): ثم يترك عدد (د) مفردة (ن) بعد (أ) لنحصل على المفردة 
الثانية ب العينة» ثم نترك عدد (د) أخرى من المفردات لنحصل على المفردة 
الثالثة وهكذا حتى يتم اختيار جميع مفردات العينة. 
* متى تحدد ترتيب الوحدة الأولى (أ) عشوائياً فإن ترتيب بقية الوحدات التي 
ستنضم إلى العينة يتحدد فوراً وهي الوحدات المفردات) أ+دء أ+2دء ...: 
أ+(ن-1 )د. 
وعموماً فإن العينة المنتظمة تتميز بانتظام الفترات بين وحدات الاختيار وإتاحة 
الفرصة لظهور أي مفردة بطريقة عشوائية. 
2 / العينات الطبقية 5411/6 :914710011 3114117164 
ويستخدم هذا الأسلوب للحصول على تقديرات أكفأ وبتكلفة أقل من 
التقديرات التي نحصل عليها باستخدام (595) أو العينة العشوائية البسيطة؛ حيث 
يقسم المجتمع الأصلي إلى طبقات متجانسة (بناء على خاصية أو خصائص 
مشتركة؛ حجم الدخل/ مستوى التعليم/ العم ر/ ...). 
ثم يتم اختيار مفردات كل طبقة عشوائياً أو بطريقة منتظمة بحيث تمثل طبقات 
المجتمع # العينة ويكون: 
حجم العينة الكلي - (حجم الطبقة * عدد العينات الطبقية). 
إلا أن هذا الأسلوب مقيد بالمعرفة الجيدة لحجم كل طبقة:؛ وإمكانية تقسيم 


المجتمع الكلي إلى مجتمعات (طبقات) فردية متجانسة. 
فلك آيابحال خا العيداك الطيعية نميو طلى غيرها بالا ) 
تك بوراشية جكل طيسةامق طبعاف الجتمع على بحدة 


خ ؤواسة ينال او أاكفريه اوسويا 
3 / العينة المساحية عا54111 1164 
هذه الطريقة ذات أهمية كبيرة عند الحصول على عينات تمثل المناطق 
السفراظية اللخطلنة ىالا يطلب _فتهةه العاثه كراش عكار عن صل متطالمة. 
ويبدأ الباحث بتقسيم المجتمع إلى وحدات أولية( 2011145 8711141 » يختار 
من بينها عينة عشوائية ثم تقسم الوحدات الأولية المختارة إلى وحدات ثانوية 
(2/11145 (56601441 تختار من بينها عينة جديدة» ثم يتم تقسيم الوحدات الثانوية 
إلى وحدات ثلاثية ثم رباعية وهكذا. 
فقد يختار الباحث مثلاً عينة من المحافظات التي تدخل # إطار البحث ثم 
يختار من بين المحافظات المختارة عينة من المدن» ثم يختار من بينها عينة من الأحياء 
الببكتية :ومحكض ةا 
وإذا كانت العينات الأربع السابقة تدخل فيما يسمى بعينات الاحتمالات 
فيمكن أن نذكر أيضأً بعض العينات التي يدخل فيها حكم الباحث فيما يلي: 
4 / العينة الحصصية 5411/6 01/014 
تعد هذه الطريقة 4# اختيار العينة ذات أهمية # بحوث الرأي العام» إذ أنها 
تتم بسرعة إكبر وبتكاليف أقل. 
حوك تسق علي اخقبازر أكواف حيفة مؤمين الخيافات أن التكاسذات 
الخصائص المعينة» وذلك بنسبة الحجم العددي لبذه الجماعات. 
وقن فيد الفرفقة اللكعارة يظريسة السهنة مواكلة الفميقة اللرقية لحكن يسب 
ألا ننسى أن اختيار مفردات العينة الطبقية يكون على أساس احتمالي أي لا يترك 


للشخص القائم بالبحث. 
5 / العينة العمودية( 5411/6 05186 م::©)): 
إن معرفة المعالم الإحصائية لمجتمع معين وخصائصه من شأنها أن تغري 
بعض الباحثين بإتباع طريقة العينة العمودية التي تتكون من مفردات معينة تمثل 
المجتمع الأصلي تمثيلاً سليماًء فالباحث 4# هذه الحالة يختار مفردات (عينة) محددة 
تتميز بخصائص ومزايا إحصائية تمثيلية للمجتمع» تعطي نتائج أقرب ما تكون إلى 
لنتائج التي يمكن أن يصل إليها الباحث بمسح المجتمع كله. 
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و 


اط 
العينا 


ناث 


إلا أن بقاء الخصائص والمعالم الإحصائية لمجتمع دراسة دون تغيير لا يعدو 
سوى أن يكون افتراضاً من قبل الباحث» وهذا الافتراض قد لا يتفق مع الواقع 
الملتفين: 
إلا أن بقاء الخصائص والمعالم الإحصائية لمجتمع دراسة دون تغيي رلا يعدو سوى 
أن يكون افتراضا من قبل الباحث وهذا الافتراض قد لا يتفق مع الواقع المتغير. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


1. ما هي الاعتبارات التي علي ضوتها يتم تحديد حجم العينة؟ 

2 أشرح طرق تحديد حجم العينة. 

3. كيف يمكن جعل العينة ممثلة للمجتمع من حيث الكم والنوع؟ 
4. اشرح أنواع العينات موضحاً مزايا وعيوب كل نوع. 


9-الخلاصىنس 


ها قد وصلنا إلى نهاية الوحدة السادسة» نأمل أن تكون قد حققت الفائدة 
المرجوة منها. 

ل الجزء التالي سنورد أهم ما ورد فيها من نقاط : 

” بدأنا بتقديم إرشادات ومبادئ عامة لابد من أخذها 4# الاعتبار عند 


تصميم قائمة الاستقصاء؛: تتصف هذه الإرشادات بالمرونة مما يؤدي إلى 


جودة التصميم وبالتالي دقة النتائج. 
ثم أوردنا نموذج للبيانات التي يمكن أن يغطيها الاستقصاءء تمثل 2 
بعض المعلومات العامة التي تساعد علي تطوير أداء العمل المصري, 
وأيضا استعرضنا الأهداف التي يحققها اختبار الاستقصاء 2# الميدان. 
كذلك ناقشنا طرق جمع البيانات باستخدام قوائم الاستقصاءء والتي 
تشمل المقابلة الشخصية» التلفون: والبريدء وضحنا المزايا والعيوب لكل 
طريقة ذكرنا شوامل المفاضلة ميق الظرق الكادقة: 
بعد ذلك انتقلنا للحديث عن العينات» بدأنا بتوضيح الفرق بين الحصر 
الشامل والعينات» ثم ذكرنا العوامل التي يجب مراعاتها عند تعريف 
مجتمع البحثء ومزايا الاعتماد علي أسلوب العينات. 
أيضاً تناولنا العلاقة بين العينات كبيرة الحجم وبحوث التسويق» وشرحنا 
أساليب اختيار العينات» مع توضيح المزايا والعيوب لكل أسلوب. 
ثم انتقلنا لشرح الأخطاء التي تتعرض لبا العينات وكيفية اكتشاف 
ومعالجة هذه الأخطاءء واجبنا علي السؤال المتعلق بكيفية تحديد حجم 
العيئة + والعوامل اكوكرو بهذتل 

الختمنا الوحدة با راض لأهم اتواع العيفات والمزايا والعيوب المرقيظة 
بكل نوع. 

فيه بلق يق انفظلا تمه هاتف التطويرها: 
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قوائم الاستقصاء 
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ص 
العينا 
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0-لمحه مسبقيّ عن الوحدة الدراسيت التاليتٌ 


عريري الدارس 2 
الويحدة القالية بعتوان '( تحليل البياتات لخصاتيا وإضداد التشاريى )» تساول من 


خلالبا طرق عرض البيانات» والأساليب الإحصائية لتحليل البيانات مثل 


مقاييس النزعة المركزية: ومقاييس التشتت؛ والتكرار: وأخيرا حيفية 
صياخة التعرين النهاتن. 


]+ إجابات التد ريات 
تدريب (1) 

الحصر الشامل يعني دراسة جميع مفردات مجتمع البحثء أما العينة فهي جزء 
من المجتمع يتم اختيارها بطريقة أو بآخرى؛ بقصد دراسة خصائص المجتمع 
والوصول إلى استنتاجات معينة هي أهداف الدراسة. 
تدريب (2) 

يعتقد الكثيرون أن العينات كبيرة الحجم تؤدي إلى زيادة دقة وموضوعية 
النعاقع بك الدزاسة الكيدائية» وهذا غير صحيع لآن متاك هددا كبيراً من الأخطاء 
التي قد تحدث # المراحل المختلفة للدراسات الميدانية مثل عدم تعاون مفردات العينة 
مع المقابلين ‏ إعطاء البيانات المطلوبة» أو عدم صياغة الأسئلة بطريقة جيده. 

]-فشرد المصظلحات 


قائمة الاستقصاء غ5ة] 001/25110111411 

استمارة مسح تشتمل علي مجموعة من الأسئلة المكتوبة لغرض إجراء 
الدراسات الميدانية. 
الحصر الشامل 5لات3611ق 


دراسة جميع مفردات مجتمع البحث» مثل دراسة جميع الشركات 2 


َه 


تمالاستقصاء 


قوا 


والعينا 


تَ 


مجتمع البحث 0011111111140 11250416/1 


عبارة عن مجموعة من العناصر التي تشترك ب مجموعة من الخصائص 
تتحدد علي ضوء أهداف الدراسة. 
العينة 54111216 

جزء من المجتمع يتم اختياره بطريقة أو بأخري بقصد دراسة خصائص 
المجتمع والوصول إلى النتائج. 
العينات العشوائية 54711216 1024110011 
هي العينات التي يتم اختيار مفرداتها من بين مفردات المعاينة التي يتحكون 
منها المجتمع بأسلوب احتمالي. 
العينات القرضية او الحكمية 54111]0/65 71/021116112 01 2111705116 
هي العينات التي يحل فيها التقدير او الحكم الشخصي أو الخبرة محل 
الاتحمناق بك العفيا قودانت العيدة: 
الأخطاء العشوائية 151707 541117114 01 104110011 

هي الأخطاء الناتجة عن استخدام العينة ب حساب القيمة التي تمثل 
الظاهرة بدلا من اسعخراء الحصسس الشامل وتمرف أيضا يخظأ الضادفة أو 
خطأ المعاينة وهي يعني ببساطة الشك # إمكانية تمثيل العينة الاحتمالية - 
دون العينات غير الاحتمالية - لخصائص المجتمع كله. 
العينة العشوائية البسيطة (50)5) 54112/6 127110011 عاص111ى 

هي التي يتم اختيارها بحيث يكون لكل مفردة من مفردات المجتمع نفس 
الفرصة # الظهور وحينئن يقال أن العينة مختارة عشوائياً أو أن الاختيار تم 
بفرص متساوية أي أنه ليس هناك تحيز ينتج من الاختيار. 
طريقة اليانصيب أو القرعة 2164100 10116 

بموجبها ترمز مفردات المجتمع على بطاقات متشابهة من نفس اللون ويتم 

خلطها جيداً. وسحب واحدة عشوائياً بخ كل مرة» لكن هذه الطريقة لا 
تون كابلة التطبيق إلا إذا كا هف اليم معتدوو ا كبا أثها مين 
الناحينة الفتية امسق الشرمن الدكانقة يذ الاكوار هابا إلا إذاكان 
السحب مع الإعادة. 


جدول الأرقام العشوائية 

يك اعدائر ينذا الجدزا غتدمانيك شع لكبو كيرا : سرعب هذه 
الطريقة نوجد أكبر رقم أو مفردة ثم نوجد بقية الأرقام بالنسبة له لتكون 
ماتشاوية بحة نظا مين اليا قاسو وناك ضاف اسقان تكن ماهو أكل علي 
البيماة: 
العينات الطبقية 541112/6 17471140111 517411/124 

ويستخدم هذا الأسلوب للحصول على تقديرات أكفاً وبتكلفة أقل من 
التقديرات التي نحصل عليها أستخدام 595) أو العينة العشوائية البسيطة. 
العينة المساحية 541711216 1724 

هذه الطريقة ذات أهمية كبيرة عند الحصول على عينات تمثل المناطق 
السخرافية التغنافة ماالايطلب كا هذه الحاثة تاشر إطار عن كل منطقة: 
العينة الحخصصية 5411116 001/014 

تعد هذه الطريقة 4 اختيار العينة ذات أهمية # بحوث الرأي العام إذ 
أنها تتم بسرعة أكبر وبتكاليف أقل. 
العينة العمدية 54111716 91117051116 : 


هي التي تتكون من مفردات معينة تمثل المجتمع الأصلي تمثيلاً سليماً 
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3.المراجع 


1. محمود صادق بازرعه»؛ بحوث التسويق للتخطيط والرقاية واتخادذ 
القرارات التسويقية» ط 5» القاهرة ٠١‏ دار النهضة: 1985م). 
إبراهيم المهدي» فاطمة عبد العاطي؛ الإحصاء التطبيقي» (المنصورة 
دار الجلاء, 1988م). 
جيتسء؛ جين كي دليل القارئ والباحث لاستخدام الكحتب 
والمكتبات» ترجمة عبد الرحمن الشيخ:؛ (الكويت؛ دار البحوث 
العلمية). 
غبنق اللليف ابو العلاه احمه مسبهد عسي اتدكل نظ الأحضناة 
ورياضياته؛(الكويت: وكالة المطبوعات: 1973م). 
أحمد عباده سرحان» طرق التحليل الإحصائيء القاهرة (دار 
المعارف,1965م). 
أحمد عباده سرحانء: صلاح الدين طلبه؛ أسس الإحصاءء ط1» 
(القاهرة دار الكتب الجامعية؛ 1968م). 
السيد محمد خيريء اللإحصاء بش البحوث النفسية والتريوية 
والاجتماعية» ط 3» مطبعة دار التأليف» القاهرة» 1964م. 
عبد اللطيف أبو العلاء الأسلوب الإحصائيء (القاهرة دار وهدان 
للنشر): 
عبد المجيد فراجء الأسس الإحصائية للدراسات السكانية؛ (دار 
النياضية العربية؟ الاهرة): 

0. معن خليل عمرء الموضوعية والتحليل 2# البحث الاجتماعي؛ (بيروت» 

دار الآفاق الجديدة). 

11. يوبولد » ب. فان دالين» مناهج البحث 4 التربية وعلم النفس» ترجمة 

محمد نبيل نوفل وآخرون: (القاهرة» مكتبة الأنجلو المصرية). 

2. مدني دسوقي» مبادئ علم الإحصاءء (القاهرة دار النهضة, 1980م). 
3أحمد يدرء أصول البحث العلمي ومناهجه؛ (الكويت وكالة 
المطبوعات: ط 6: 1982م). 
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الوحدة السا 


77 تحيل البيانات إحصائيا وإعداد التقرير النهائي 


[- المقدمي 


1 -1 تمهيد: 
مويجيا بان ف الوسدة السابعة نوهة! الغرن (تحليل النياتات إحضياتا واعداد 

التقرير النهائي)؛ نحاول من خلالبا استكمال حلقات إجراءات بحوث التسويق: 
وذلك بمناقشة كيفية استخلاص ال معلومة المطلوبة وصياغة التقرير النهائي. 

تحترى الجددة على قلدذة اشباء نيه خيدا شرح طرق غرض البيانانده وهها 

يقة الجداول» وطريقة الأعمدة. 

كم تتفل للحديك عن الأساليب الإخصائية ف شسمها القاتي: وهي خلافة 
نتمنيساقه التكران : العداول التعاظية.. ومتايسن التوفنة الرمكرزية» مقا مسن 
التشتت. 

تختتم الوحدة بموضوع كتابة أو أعداد التقرير النهائي باعتباره نمطأً من أنماط 
الاتصالات: توضح أهميته؛ ومزاياه» كما تورد إرشادات عامة لكتابته. 

تتخلل الوحدة أمظة وتدريبات: وأنشطة: بالإضافة إلى أسئلة التقويم الذاتي: 
نأمل أن تساعدك علي الفهم والاستيعاب. 


مرحبا بك مرة أخري 2 
1 -2 أهداف الوحدة: 
عزيزي الدارس» 


بعد فراغك من دراسة هذه الوحدة ينبغي أن تكون قادراً على أن: 
تددد طرق خرص البياناف: 


تذكر الإرشادات العامة لكتابة التقرير النهائي. 


:طرق عرض الييانات 

بعد تحوينل البيانات الى تم جمعها إلى شكل مقروم إن الحانسوب يقحول 
اهتمام الباحث إلى تحليل البيانات لاستخلاص المعلومات المطلوية» وحسب أهداف 
الدراسة علمياً يؤدي التحليل غير المناسب للبيانات إلى مصدر خطير للأخطاء التي 
يمكن أن تنتج نتائج غير علمية» أو غير واقعية» ويجب أن يفهم هذا بأنه تعويض 
كاف عن النقصء أو الخطأ الذي قد يقع ا تحديد المشكلة موضوع الاهتمام: أو 
الضعف الذي قد يحدث 4# تصميم هيكل الدراسة. 


بشكل عام يمكن إيراد طرق عرض البيانات كما يلي © الجدول رقم 1): 


ومبسطة كما يلي: 


الجدول رقم (1) 


توزيع طلبة كلية إدارة أعمال على التخصصات 


الرقم التخصص6 6 العدد النسبة 
1 المحاسبة 0 | 30 
2 التسويق 230 225 
3 المالية والمصارف ١‏ 200 | 220/ 


4 إدارة الأعمال ‏ | 150 | 2/15 


و الإدارة العامة / 100 | 210 


المجموع 0 1100 


2 -2 طريق الأعمدة و يتلخص بوضع المسميات على محور أفقي»؛ أو عمودي» 
ومن ثم رسم مستطيل ممثلا للقيمة المقابلة لذلك المسمىء وذلك باستخدام 
مقاييس رسم مناسية. 
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عموفا يسمشخدم هذا الآأسلوب لغاينات المقارتةيين قيم الظاهن: آو العوامل 
حدب الزمن او اويا حصي يكن اداه هذا الأسنارب أيكنا للمقارنة بين 
قوم لكوتو كي افيض اليه ونانف مضي بف الشبكل رق 11 ء 
استخدام طريقة الأعمدة للمقارنة بين قيم الظواهر 
حسب المسميات لعدة سنوات 
200 
0/00 
6000 
5200 
000 
2300 
200 
100 


2-0 3 , 5 
ال قاذ ون الزراعة الاداب إدارة الأع مال 


3 - أساليب تحليل البيانات 


بعد أن يتم إدخال البيانات إلى الحاسوب تكون البيانات جاهزة للتحليل: 
واستخراج النتائج» وهي المرحلة التي يتم فيها تلخيص البيانات المجمعة للتعبير عنها 
بشكل مختصرء وبطريقة منظمة. أما فيما يتعلق بالأساليب الإحصائية الواجب 
استخدامهاء فإن ذلك يعتمد على أهداف الدراسة:» وتطبيقهاء والفرضيات التي تم 
وضعها من قبل الباحث. ففي حالة الدراسة الوصفية يلجا الباحث إلى استخدام 
الأساليب الإحصائية الوصفية» التي تصف الظاهرة؛ أو المشكلة موضوع البحث؛ 
ولا تتطرق إلى العمق بدراسة الظاهرة؛ والتعرف على بعض نواحي العلاقة؛ أو 
الارتباط بمتغيرات الدراسة. ومن أهم الأساليب الإحصائية الوضفية: التكرار: 
والوسط الحسابيء والمنوال» والوسيطء الانحراف المعياري» ومقياس التشتت. 


الوحدة السا 


أما بك حان كوخ الدراينة إوقاطية: ال كيده إل الضيق _فاوواسة الظاهرة 
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مقاييس الارتباط مثل اختبار ( 2765# 7) واختبار مان وتني واختبار كلوسكال 
والاس» وغيرها. 

سيتم التطرق إلى ثلاثة مجموعات من الأساليب الإحصائية وهي: الأساليب 
الإحصائية الوصفية» أساليب قياس الارتباط؛ أساليب قياس الاختلاف بين 
المجموعات. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


1. كيف تعرض بيانات بحوث التسويق؟ 


2. ماهو الغرض من استخدام طريقة الأعمدة؟ 
3. علي ماذا يعتمد اختيار الأسلوب الإحصائي # البحث التسويقي؟ 


3- 1 الأساليب الاحصائيي الوصميق 512015]15 120501101176 
©ه © 2 6 96 !| 
تتكون هذه المجموعة من ثلاث فئات من الأساليب الإحصائية هى: 
تحت مقاييس التشتت الانحراف المعياري والتباين. 


3 -1 -1 التكرار 01760112112165 


يعرف التكرار بأنه عدد المرات التي تتكرر فيها ظاهرة» أو مشاهدة معينة: 
فمثلاً إذا كان المتغير يتعلق بالجنس (ذكر ء أنثى) فإن التكرار يعني 4 هذه 
الحالة عدد الذكور» وعدد الإناث الخاص بمجتمع الدراسة:؛ أو العينة المختارة. 
ويستخدم التكرار بشكل أساسي 2# حالة المقاييس الاسمية مثل الأسئلة المتعلقة 
بالجنسء» والدين» والحالة الاجتماعية» والمستوى التعليمي. كما يمكن استخدماه 
حالة موضوع معين» ويطلب منه الإجابة على ذلك ضمن خيارات تندرج من موافق 


بشدة إلى غير موافق بشدة؛ أو مهم جداً إلى غير مهم على الإطلاق. 
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الوحدة السا 


757 تحليل البيانا 


ات 


إحصائيا واعداد التقريرالنهائي 


متعم ف اناد ةمع التكران الشسية اللارية نكل هكه» وان بين شبية كل 
فئة إلى المجموع الكليء ولتوضيح التكرار ومجالات استخدامه نورد الأسثلة 
القائينة مكملع والدواشة ا خرية عن عيكة تتكون سف 2190 )اموظلفا قا مومينات 
الدولة المختلفة بشآن تحديد المستوى التعليمي. 


وعند فرز الإجابات كل المستوى التعليمي للعينة كما يلي: 


المستوى التعليمي العدد (التكرار) ١ح‏ النسبة المكوية النسبة المكوية التراكمية 
ثانوية عامة أو اقل 1 4 4/ 
دبلوم كليات مجتمع 3 12خ 16خ 
بكلاريوس ك3 132 46خ 
دبلوم عالي البكلاريوس 4 16خ 64خ 
ماجستير 6 24خ 168 
دكتوراة 3 012 100 
المجموع و2 100 


عند كل مستوئ تعليمي: والعامود الثالك يظهر نسبة عدد أغراد العينة عن 
كل مستوى تعليمي: والعامود الأخير يعطي النسبة التراكمية: فمثلاً نلاحظ أن 
عدد الذين يحملون درجة البكالوريوس يبلغ (8) أشخاص» وأنهم يشككلون نسبة 
(732)هخ العينة اللتككاوة: وأن ما تسيته (748) :مخ العيقة يحمل دوحة البسصالوزيوين 
النسية الكرية الفراكمية أو اقل 

اتوكوسيكيت» ا مهدراء الشخر ]ره جارة الأبجكلة العناكانة تقرمن: ودود 
التسؤال العاتى ضع الخيازات المبينة ادكاء ضهق الأستانة اللوتدية لتقن |الجموعة: 
السابقة من الموظفين: 


ما آأهمية الدورات التدريبية 4 رفع مستوى الأداء الوظيفي للعاملين 4# المؤسسات 
الحكوبيةة الؤسنسات المكوبة 


)95( )4( 30 220 0» 


غير مهم على الإطلاق | غير مهم ١‏ متوسط الأهمية | مهم | مهم جداً 


وعند فرز إجابات المبحوثين ظهرت النتائج التالية: 


الفئة العدد (التكرار) | النسبة المكوية ' النسبة المكوية التراكمية 
نيم عدا 5 132 032 
مهم 6 24خ 156 
متوسط الأهمية 3 12خ 68 
غير مهم 7 0خ 68/ 
غير مهم على الإطلاق 3 12خ 1100 
المجموع 2 1100 


يكن من خلال الجدول أغلاه اسستاء يعض الحفاكق: متها مكلا أن عند 
أكنواد الفيكه يمسهدون بان اعد يا مهو بق رطع البكما بديلة (6) اكاس» رمد 
يشككلون ما نسبته (7224) من حجم العينة الكليء» وأن نسبة الذين يعتقدون بأن 
هذا الماكل ميق أوهيم هدا (القوبة الكرية المراكبيه ييته(635 )سن اللحموء 
الحكلى. 


1-3 -2 الجداول المتقاطعة 1'2111241012' - 01055 


تمتمق الجداول التقاطفة على ميذا التكرار إلآنهنا عطي معلومات اشر 
فمقا “وذالالة بالشاركة مما فعظية جد اول التكران حيك فده الداول الضاطةة 
ماتقنرين: أوابخكر وين مدص النطاظم ف الملوفات الوازية كتمذ التشيرات فقا 
إذا امتض)ن انحك الأسكلة يسدق بالجسن لكين انتى) ركان ديا سنال يضلق 
بالمستوى التعليمي فإن نتائج كل سؤال يعطي معلومة منفصلة ولا تظهر لناء فمثلاً 
كو هين الإقانة الوا يماح دريدة اليك اروس وهل ستانات الخعلات وافه يه 
المستوى التعليمي بين الدكور والإناتة آما عند. استخدام الجداول المتقاطعة لبذين 
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تعليمي» فاعتماداً على المعلومات الواردة # المثال السابق» والخاص بالعينة المكونة 
من 29) موظفاً أظهرت النتائج أن المستوى التعليمي للعينة كان بالشكل التالي: 


المستوى التعليمي العدد النسبة النسبة المكوية 
«التكرار) المكوية التراكمية 
ثانوية عامة 1 4/ 4/ 
دبلوم كليات مجتمع 3 12 16/ 
بكلاريوس 5 32خ 48خ 
دبلوم عالي بعد 4 16خ 04خ 
البكلاريوس 
ماجستير 6 24خ 58خ 
دكتوراة 3 12ظ 100خ 
المجموع و2 100 
على افتراض أن توزيع العينة حسب الجنس كان بالشكل التالي: 
الجنس العدد (التكرار) النسبة المكوية 
ذكر 13 2 
1 أنثى 1 8خ 
2 
زِ المجموع 25 00 
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عند دمج متغير الجنس» والمستوى التعليمي ظهر الجدول المتقاطع للنتائج بالشكل 
التالي: 


المستوى التعليمي ذكر | أنثى | المجموع 


ثانوية عامة , 1 4 1 4 
دبلوم كليات مجتمع 1 3 212 | 0123 
بكلاريوس 4 (216) ١‏ 216(4) | ”5 (7232) 


فاحسقن 4 216 | 2 ©28) | 1246 
حوور 3 (112) : 3 (112) 
المجموع 3 (252)  ))48 12 ١‏ 25 (100/) 


نلاحظ من الجدول أعلاه أن المعلومات التي تم الحصول عليها عند دمج 
المتغيرين الجنسء والمستوى التعليمي أكثر تعبيراً ودلالة مما هو الحال عليه حالة 
عرض كل متغير وحده» فمغلاً ذلاحظل أنه لا يوتجد ضمن حملة الدكتوراة أي أنثى 
كما أن نسبة الذكور الذين يحملون درجة الماجستير (7*#) ويمكن ملاحظة 
التفاوت أيضا بين التكوي» والإناث ظيما يلق بحملة الغانوية العاسة: ودبلوم 


اشرح طريقة الجداول المتقاطعة 


مراجعة إجراءات تحليل البيانات 

السؤال الأساسي الذي يواجه أي باحث عند تحليل البيانات هو ماهو 
التعلزل لصاف القاسي»<والذى يسع استخدامة نه معالجة وتخليل البيانات انس 
تم جمهياة 
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تتطلب الإجابة على هذا السؤال معرفة الحالات التي تواجه الباحث بموضوعية ودقة. 
عمليا هنالك ثلاثة أنواع من الأسئلة التي يمكن أن تساعد على تحديد الاختيار 


أسئلة التقويم الذاتي : 


1 .ما عندة الشقيزات الوانحني التعامل معهنا عقو النائجة فا ككل ترحلة من 
مراحل التحليل؟ 
ب.هل يريد الباحث وصف البيانات فقط أم استخلاص معلومات منها؟ 


ج. ما مستوى» ونوع المقياس المستخدم وهل هو أسمي» أم ترتيبي» أم غيره؟ 


شكل هام يتحص الخصام الومبشن لفياتات هن ريق تمشيل» وإبوان البيان 
الأكثر احتمالا (الوسط الحسابي) والتشتت 4 الجوانب (الانحراف المعياري) كما 
يعد الإحصاء الوصفي ضرورياً لمقارنة المجموعات التقاطعية» وتتضمن الإحصاءات 
الوضشية معانسن الفوعة الذركزية (الوسيط» الوييظ: اتنزال) انا مقابييس القققه 
(الاتحراف ا معياريء المدى الربيعي) فسنخصص لبا جزءاً خاصاً بها لمناقشتها. 


به تحليل الياناض الدوفية 


ع نكر مشابييي لز لوكي كيد من برضن النطر العليدة يجني أن 
تتوفر بها الخصائص التالية: 


الوحدة السا 
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. يجب أن يكون بالإمكان تحديد قيمة مقياس النزعة المركزية بالضبط» 


وأن لا يَترك ذلك لحكم وتقدير الباحث» لآن عملية تقدير يدخل فيها 
العامل الاشتع تمصن ديف تمانا. 


1 يجب أن يعتمد 3 طريقة حسايه على البيانات» أو المشاهدات المأخوذة 


نحي الأيكوة معقدا من الفاحنة الرياضيةء أن الحسابية: 


. يستحسن ألا تكون مقاييس النزعة المركزية من النوع الذي تتأثر قيمته 


بالتقلبات التي تنشأ عن اختلاف العينة؛ فلا شك إنه إذا اختيرت عدة عينات 
من المجتمع الواحد فإن متوسطاتها يندر أن تكون متساوية القيمة» ولكن 
مع ذلك فهنالك متوسطات تكون أقل تأثيراً بهذه المتفيرات من غيرها مما 
يحول دمالا مقسيلة. 


. يجب أن يكون بالإمكان كتابة قانون النزعة المركزية» أو التعبير عنه 


يتححل يجدلة بخاضه البحالحات العدية اديه 


ما هي العوامل التي تؤخن 4 الإعتبار عند إختيار الأسلوب الإحصاثي المناسب 


للتحليل ؟ 


أنواع مقاييس النزعة المركزية 


أ. الوسط الحسابي: وهو أكثر مقاييس النزعة المركزية استخداماً: 
ويساوي مجموع القيم على عددها. 
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الوحدة السا 
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مثال: نفرض أن الطلب على منتج معين خلال 10 أيام كان كما يلي: 
3 12 7 17 3 14 9 6 5171 10 
أوجد الوسط الحسابي؟ 


عددها 
ب. الوسيط: هو العينة التي تقع ‏ نصف مجموعة العينات المرتبة ترتيباً 
قصاههيا : أو قاوليا. 
الوسيط - (ن +1) /2 حيث ن - عدد عينات المجموعة 
ودس هد السءيحب ااترقك البزاتا كت :مما عديا» شاط ونتكة لقال 
السق لتبكاد الرسيظه 


ترتيب تنازلي للبيانات ١‏ ترتيب تصاعدي للبيانات 
17 3 
14 3 
2 -ن+2/1 6 
2/1+10-1 1 
10 9 
- 5.5 
9 10 
1 11 
6 12 
3 14 
3 7 


4 حالة المجموعات التي عدد العناصر بها زوجيا كما ك4 هذا المثال نأخذ 
فردياً فناخذ العنصر الفردي المتوسط كوسيط. 


ج. المتوال: وهو القيمة الأكثر تكرارا: ف المثال السابق المتوال هو الفدد 23 
لآنه هو العنصر الوحيد الذي يتكرر مرتين 2# المجوعة. 
الوق المجالقة انك لاسناد الوسطلة الوسيكل» والقوال الدواتاس غير مح ه 


مجموع مراكز الفئات * التكرارات 


سط لحسا 2 
(7) الو | في مجموع التكرارات 


مثال: لدينا التوزيع التكراري الممثل بالعمود 1 ؛ 2 أوجد الوسط الحسابي 


الفكات ١‏ التكرارات مراكز مركز الفئة * التكرارات 
الفئات 
65-00 5 61 و20 
65-2 18 64 11532 
65-66 42 67 2614 
71-9 27 0م 10 
74-2 ك4 2 554 
100 26 


(2) الوسطل الحساين - 
مجموع مراكز الفئّات * التكرارات 


مجموع التكرارات 


2) الوسيط: لإيجاد الوسيط للقيم المبوبة ب فكات يجب أن نتبع الخطوات التالية: 


آم قن الفكة الوسمظي 
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الوحدة السا 


717 تحيل البيانات إحصائيا وإعداد التقرير النهائي 


2. نجد نقطة المنتصف - ن/2 
4 تطبيق القانون التالي: 


الوسيط - 


الحد الأدنى للفئّة الوسيطة + مجموع التكرارات 


المجمعة 
65-0 3 3 
65-2 16 23 
6 -68 42 6 
71-9 27 2 ن -50 
74-2 ض 5 2100 
100 
الرسيفلة 66+ 190 - 23 
2 
12 


67.925 - 3» 5 + 66 - 


(3) المنوال: حتى نجد المنوال نتبع الطرق التالية: 


ان :تحن الفكة الأحصدر تحكرارا. 


* طول الفئة 


2-. نجد الفرق 4# التكرارات بين الفئة الأكثر تكراراء والفئة التي قبلها: 
المنوال > الحد الأدنى للفئة الأكثر تكراراتَ + 90 * طول الفئة 
و +9 
24 
6 + 
24-5 


3 0.6153 + 66 - 


ا 3 


1.845 + 66 - 
76.6543 - 


المطلوب كتابة تمرين تدريبي تبين فيه التكرارات والنسب المكوية؟ ومن ثم 
أجب على الأسئلة التالية 
أ.. ماالمقصود بالمدى مع أعطاء مثال واحد عليه؟ 
أشرح التباين مع أعطاء مثال واحد عليه؟ 
بين ما الانحراف المعياري مع أعطاء مثال؟ 
أشرح اختبار الفرضيات بأنواعه المختلفة؟ 


أسئلة التقويم الذاتي : 


ه. أشرح الأساليب الإحصائية الوصفية ؟ 

و.ما هي الخصائص التي يجب أن تتوفر 4 مقاييس النزعة المركزية ؟ 
ز.أذكر أنواع مقاييس النزعة المركزية ؟ 

ح.اشرح طريقة حساب كل مقياس من المقاييس السابقة 5 
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4. التقرير النهائي 
4 -1 تعريف التقرير النهائي 

التقرير نمط كتابي من أنماط الاتصالات التي قد تأخذ أشكالاً مختلفة 
وباستخدام وسائل توضيحية متنوعة» وذلك من أجل تناول» أو نقل المعلومات إلى 
الجهات ذات العلاقة بمضمون الموضوع الذي يحتوى عليه التقرير» على سبيل المقال 
كمه الرسائل: والكفي واتذكرات» ومتخهنات الدراسة مهطف انراهينا بق 
واضحاً على التقرير الكتابي. 

وعدي الأشاوة سنا إل أن حثاتك وساكل اكصبال غير مكدو كالاسداات 
الشفهية التي تتم من خلال وسائل كالتلفزيون والراديو. كما أن شكل ومحتويات 
التقرير تختلف باختلاف الحالة:؛ أو الظاهرة: أو الموضوع محل الاهتمام من قبل 
الباحثين 4 مجالات العلوم الإنسانية؛ والاجتماعية؛ والتطبيقية. 


4 -2 مزايا كتابة التقرير النهائي 

يمتاز التقرير الكتابي عن غيره من التقاريرء أو وسائل الاتصال كونه 
مرجعاً مكتوباً لإثبات أحداث؛ أو نتائج تم التوصل إليها بالإضافة إلى شيوع 
استعدابه ها نجالاك البجدف التسويقتي:والستتوكي ارقم من مكزنه] موشاحية 
الحكعابة ‏ والجهد الستغرق لأعد ادو بالكل المتاسب. 

كما يمتاز التقرير النهائي باعتباره صيغة شائعة الاستخدام كونه الأداة 
التي من خلالبا يتم تحليل» واستنتاج ما يجب استنتاجه من قبل متخذ القرار. على 
الساتب الآلخره كو يماتي التترير الككابي :مص اليزب» علي على مبميل الال 
تعقيد اللغة» أو كثرة الأخطاء بالإضافة إلى عدم إتباع منهجية واضحة» ومتدرجة 
4 كتاباته أحياناً إلا أنه يعد الوسيلة الاتصالية لكافة الجهات التي أعدته: 
والجهات التي قرأته؛ أو التي ستقرأه» لذا لا بد من إعطاء عملية كتابة محتوياته 
وشبولية سكيوت والنتاية ذا اردق الأسساد دن سؤاباه يشكل حضامل. 


تبدأ ورقة البحث الجيدة بالتفكير الواضح من جانب الباحث الذي يهتم 
باحتياجات القارئ ويعد عناصر مفصلة قبل كتابة المسودة, وقليل منا من يكحتب 


مسودة صحيحة للمرة الأولى ولكن الكاتب يجب أن يخطط لإعادة الكتابة مرة 
أخرى على الأقل. 

والسبب الرئيسي 2# كتابة ورقة البحث هو توصي المعلومة إلى من يهمه الآأمرء 
ويقوم مشروع البحث على توافر معلومات تساعد صانعوا القرار على حل مشاكلهم 


أن وقساء العفل ليسن لديهم الوشك الكا. 

أنهم لا يهتمون بكيفية إجراء البحث ولا بالأهداف الأولية لبحث تلك 
الأمور التي يهتم بها الباحث بحكم عمله. 

آثهم كاذراً مايعلفون الطرق (للتصتركي: لإجراء البحوث ولا الاصظلاحات 


العلمية. 


3 


غالبا ما دوجن كك رو شار اليف وكل مني السشدقر فتلت عن 


الآخر .4 أسباب قراءته لبذا البحث. 
مديرو العمل يفضلون ورقة البحث التي تجذبهم أكثر من غيرها. 


بين مزايا التقرير النهائي الجيدٌ 


إرشادات عامة تلكتابة التقارير 
هناك إرشادات عامة لكتابة التقارير نوجزها فيما يلي: 
أ. التركيز على أهداف البحث 
يجرى البحث أساساً للمساعدة © الوصول إلى قرارء ويبنى البحث على 
النشاقع المتعلقة بهذا القرار وهذااما يهم مديرو العمل لآن الباتحثين غالبا يمه 
مشكاة لصت والظطزق التخطفه حل اللشبكلة وللايت فإن معظم تقارير الست 
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تدور حول ما يهم الباحث أكثر مما يهم مديرو العمل» وينتج عن ذلك تقارير لا تقر 
أو غير قابلة للقراءة نابعة من (البرج العاجي) للباحث والنتيجة النهائية هي بداية 
التهلية لأقبام يحوت السويق: 
ب . اختصار الجزء الخاص بطرق البحث 

يميل الباحثون بطبيعتهم إلى محاولة إقناع الإدارة بخبرتهم وتعمقهم 2 طرق 
البحثء» فيتمادوا ب منافشة اختيار العينة وتميز طريقتهم 4# الاختيار» ولكحن 
المديرين ثادرا هنا هيع هذه التقامبيل» وبحب علج همه البحوث الامتفاظ بهذه 
التفاصيل داخلياً كمرشد لبحوث المستقبل وللإجابة على أي سؤال عن طريقة 
إجراء اسع 
ج . اختيار الاصطلاحات التي تتناسب مع القارئ 

قليل من المديرين يمكنه قراءة تقرير البحث مع فنجان من القهوة وقاموس 
نفس الوقت. فالاصطلاحات مثل (التوزيع البياني الماكل) أو (معامل الارتباط) أو 
حتى (دورجة اللعنوية) ليست معروقة تماماً عند مديري التسويق: وغالبا مايتم 
استخدام الفكرة التي توضح أو تشرح هذه الاصطلاحات 4 كثير من تقارير 
التحوظ: وناك كلافة طرق لذلفه اوتنا امتحداء الأميظاهحات يقسه وضف أو 
شرع: وكانيها ككابة الشرح قبل المضظلع: وكالفهنا استيعاة الأاضظلاحات: العلمية 
كلية. ويعتمد استخدام أي من هذه الطرق أو إدماجها مع بعضها على القارئ 
والرسالة كراد توصيلها إلية. 


د. تطوير الأسلوب لجذب القارئٌ 

تقارير البحوث يجب أن تكون للقارئ وليست مملة» وليس هناك سبب 
قوي لآن يكون التقرير ممل أو غير واضح:ء وعليك أن تأخذ 2# الاعتبار ما كتبه 
باحث مشهور: (استخدام الأسلوب التحليلي أ علم السلوك سوف يطور تدريجياً فن 
الأقضيالآية وذن ف مالشيو عن طريق مياد هافة موهودة قعلا للستكرين تريادة 


معلوماتهم عن استجابة المستهلك للاتصالات الإعلانية). 


وهل تتصور قراءة تقرير مبني على مثل هذا الأسلوب؟ للأسف فإن معظم 

الجاتحكين يدن لديهم القدريب الكار ف الكنابة الصصيحة وليذا هقالبا هنا يكون 
التوجيه الذاتي ضروري. 
وعموما فعلى الباحث أن يلتزم بالبساطة وصغر حجم التقرير وليس معنى هذا 
النزول بمستوى القارئ أو التلخيص الشديد للتقرير ولكن يجب الابتعاد عن التعقيد 
غير الضروري 4# تركيب الجمل أو التوسع الزائد للتقرير. 
ه. استخدام الجداول والرسوم البيانية (إذا أمكن) 
هناك ثلاثة طرق لعرض البيانات: 

يجب أن لا تحتوي على أكثر من رقمين أو ثلاثة» فالجمل التي تحتوي على 
أكثر من ذلك صعية القراءة والفهم. 
الجداول: 
العرض البياني: 

يحتوي على نفس بيانات الجداول ولكن + تعبير سريع وواضح. وهناك طرق 
كثيرة للعرض البياني التي سهلها حديثا استخدام الكمبيوتر. 


الدواقن البيانية: 
البيانات على أساس أن إجمالي البيانات يصل إلى 360 (100). 


الأعمدة البيانية: 

سواء رأسية أو أفقية برسم مستطيل أو خط يتناسب مع قيمة كل جزء من 
البياكاف ويوه ا ركفاء اورظول النخط فيمة السو تراك توح 
الخط البياني: 

وهذا أقل تعقيداً حيث ينظر القارئ إلى خط واحد بسيط خصوصاً: 

2 :إؤا مضافك السيانات فقيل فعره ونتية طزيلة. 
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- لمقارنة سلسلة من البيانات. 
- إذا كان التركيز على حركة البيانات وليس على قيمتها الأصلية. 
إذا أريد توضيح اتجاهات العرض البياني. 

عر اه اله هين استعقواء القية الترمضية. 

- إظهار التقديرات والتنبؤات والاستنتاجات. 
الرسم البياني التسجيلي (هستوجرام): 

هو أعمدة بيانية متصلة بسهولة الطبيعة المزدوجة أو الثلاثية أو الرباعية للبيانات 
أي تتركز أ نقطتين أو ثلاثة أو أربعة تبدو كأهرامات 4# البستو جرام. 
ويجب الأخد ا الاعتبار انه يمكن استخدام الجداول بك يعن الحالات الف لا 
يمكن استخدام الرسوم البيانية فيها أوقد تكون مكملة للرسم البياني. 
و. تقريب الأرقام 

غالباً ما تظهر الأرقام (خصوصاً من تحليل الكمبيوتر) مقربة إلى رقمين 
عشرين فقط ويأخذها الباحث كما هي إلا إذا كانت القيم تتطلب أرقام عشرية 
أكذرمن 2 ولةتاع كملى الاعف أن ينفاد استهداء أرقام عشرية كرون لبا تحيك 
أنها تأخذ مكان ولا تزيد التوضيح المطلوب» فمثلاً يمكن القول بأن متوسط 
أعمار الذين يشترون سيارات شفرولية معينة قد زاد من أقل من 40 إلى أكثر من 30 
ل السنوات العشرة الآخيرة» وهذا التقريب إلى سنوات كاملة يفي بالغرض. 
والخلاصة أن كتابة تقرير بحثي جيد ليس بالأمر السهل ولكنه ضروري لتمكين 
إدارة المنشأة من اتخاذ قرارات فعالة. 


تنظيم التقرير 
ليست هناك صيغة ثابتة لكل الأحوال: فطبيعة القارئ والموضوع تملي على 
الحاتب الصيغة المطلوية» 


صفحة العنوان. 

جدولة المحتويات (الفهرس). 
الملخص. 

المقدمة. 

طرق البحث. 

النتائج. 

عوائكق البحث. 

الخلاصة والتوصيات. 
ملاحق. 


1. 
3 
3 
4. 
5. 
6. 
7 
8 
و 


وهذا الترتيب يمكن تعديله ليتتاسب مع بعض الحالات الخاصة. 

©»ء صفحة العنوان: 

توضح تاريخ التقرير - اسم الباحث أو الباحثين - عنوان الموضوع - الجهة 
المكتوب من أجلهاء وإذا كان التقرير مكتوب لعدد من القراء يوضح ذلك على 
هذه الصفحة ولابد أن يوضح العنوان طبيعة مشروع البحث بدقة وإيجاز كلما 
أمكن ذلك. 


» الفهرس أو جدول المحتويات: 
بوحد هذا الحزه بذ معظم التقارين (إلا إذاكان لهس كنديد الإيجان): 
وتكوزسن | راد السكات انا صر احج الوكليسية والفرعية كدف يكن 
ملاعو وزذا نكا مهاه المديه: من المداول واتريسوه البيائنةة طنجب أله قرس به 


ب المللخص: 
هو أهم جزء من التقرير ويجب أن يبرز لب الموضوع بوضوح وإيجاز ويجب 
آنيشئل الأسداهه والتقاكب والعرصدياتبالإيساز القوف الراهبع جكفرمين الديرية 
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يقرا هذا الجزء من التقرير فقط وكثيرون يستخدمون هذا الملخص ليقررون ماذا 
يقرءون # التقرير الرئيسي. 
المقدمة: وهذا الجزء يجب أن يشمل: 

© البحوث السابقة وخلفية الموضوع. 

©» أهداف البحث يوضوح. 

© شكل عام لتنظيم التقرير. 

ف . ووحب أن يتمق العويه الأول من اللقدينة وديف مشميل ساكل الإذارية 
والعوامل المؤثرة فيهاء حيث أن الباحث لا يمكنه أن يفترض أن كل قارئْ 
عنده دراية بالمشككلة تحت البحث. وي القسم الثاني من المقدمة تظهر 
أهداف البحث بوضوح وإيجاز وكيف يمكن ترجمة المشكلة الإدارية إلى 
مشككلة بحثية» وتتبع الأهداف من البيانات السابقة ولكن لأهميتها يجب 
أن تفصل بوضوح؛ وتنتهي المقدمة بإطار عام لتنظيم التقرير. 

8 .طروقة البهة: 
شه هنة | الشئ اللو السفعيءة تكيقيق اند اف السك و يهب 

استبعاد أو تقليل من التعابير الفنية؛ و4 حالة الضرورة توضع هذه التعابير 4 
امالعق» ريحب ا يطو الباهة يق عفنا أن اهقاسه السميق تتسميم البحث لا 
ينطبق على المديرين ولذلك فيجب أن يكون هذا الجزء أصغر ما يمكن. 

© النتائج: 

وهذا الجزء يمثل أكبر وأهم جزء من التقرير ولذلك يجب أن يبنى حول 
اهداق الدرابية ديك ف يشول نليظة علويلة فين الحسداول الاعتصاكية ولحضن بحت 
أن يصف 2# عبارات ذات معنى النتائج التي تم التوصل إليها وأن يكون البدف من 
الجداول والرسوم البيانية هو توضيح نقط المنافشة. 


© عوائق البحث: 
يجب على الباحث الايخفي أي مشكلة قابلته أشاء إجراء البحث مع 
الحرص القدين دف الإضارة إلى الشراكق الى تيه البناحكين والس بسر عليها امديرون 
مر الكرام. فمثلاً يجب ألا تطبق نتائج السوق المحلي على جميع الأسواق عامة: 


ولذلك يجب توضيح النتائج مع الإشارة إلى المعوقات وإلى الحدود التي يجب على 
القارئ أن يقف عندها. 
© الخلاصة والتوصيات: 
يهب على الباحت أن يستحاض سخ التشاكع ا هدو اهداق الدراسة: 
والطروقة: القن لتنظيه هذا السو هو مكنا كل جرف والشاينه النخاصة يه آنا 
القرميات سيركن كدابتها إذ مانت لازمة وسذه كزين الروايظاهم الإذا ره ويمكن 
أن تساهم 4# حل المشككلة واقتراح بحوث إضافية إذا كان لبا تبرير. 
© الملاحق: 
وتشمل البيانات المهمة لقليل من القراء أو التي تستعمل كمرجع مؤقت 
يفل هذه البراقات ختريةة انعة الشعة والجداول الاأحساقية لعفل وقاييات القاباة 
اللاتهميية لأطراد الفينة. 


أشرح بوضوح كيفية تنظيم التقرير النهائي لبحوث التسويق 


مذكرة توضيحية 

يجب أن يحرص الباحث على ألا يترك التقرير كما هو على مكتب المدير 
بل يصحبه بمذكرة توضح ماهية التقرير والجهة الرسمية المصرحة به ولمن أرسلت 
نسخ من التقريرء ويمكن إبراز النفط البامة 2 التقرير وتنتهي المذكرة التوضيحية 
بعلمل اروف مر طليك انبا بعك قرايخك النقرير فضي لفاقان رضن 
الاقتراحات التي يجب أخذها 4 الاعتبار مستقبلاً). 


3 
3 
4 
0 
: 
1 
3 
11 


وضع التقرير البحثي أ صورة محاضرة أو محاضرات 

منظم الانروهات :تقظلب سلسلة سن الحاعبراتة تشمل التشارهر الدورية 
الداخلية أثناء الدراسة يتبعها محاضرة ختامية عند الانتهاء من المشروع؛» وقد تلقى 
هذه المحاضرات قبل أو بعد تسليم التقرير النهائي المكتوب. وغالباً ما يبني المديرون 
قراراتهم على المحاضرة النهائية؛ وهذا يبرز أهمية هذا العمل لأنه بعد ستة أشهر أو 
أكخر من العمل الدائب ف المشروع يحضل الباحث على نضف ساعة أو ساعة على 
الأككرمن وقد المدير المشحون بامهام الآأخرى. 

والخطوة الأولى للتأحد من نجاح المحاضرة أن يراعي الباحث من هم 
الحاهدروو ا نقظوة القالب امي ان بعيية لاحك معشين شافل وسيم أنه 
يكون مكتوب يوزع على الحاضرين قبل المحاضرة» كما يجب على الباحث أن 
يتدرب على محاضرته مرة ومرات. 

وهنا أيضاً فإن استخدام الوسائل التوضيحية خصوصاً الرسوم البيانية أهم 
من الكلام عن بيانات من الجداول؛ أما عن الآلات المتاحة فيستحسن أن تشمل 
سبورة لتوضيح الأرقام وسلسلة من الأوراق البيانية (حجم كبير) مرتبة على الحائط 
وكذلك وجود أجهزة عرض الشرائح الفوتوغرافية والرسوم المخططة على بلاستيك 
شفاف وأحياناً آلات سينما 16 مللي مهمة جدا # توصيل المعلومات من خلال رؤية 
المشاهد. 


أسئلة التقويم الذاتي : 
1. عرّف التقرير النهائي وعدد مزاياه 
2. ماهي الاعتبارات التي تراعي عند كتابة التقرير النهائي؟ 
3. بين أهمية المحاضرة عيد الانتهاء من صياغة التقرير النهائي 


تحليل البيانات إحصائيا واعداد التقريرالنهائي 


5-الخلاصىي 


عزيزي الدارس »2 
إلى هنا نكون قد وصلنا لنهاية الوحدة السابعة 
© هذه الوحدة تطرقنا لعدد من الموضوعات أهمها : 
** أوردنا طرق عرض البيانات» وهما طريقتين» أما أن تعرض # جداول 
مبسطه؛ أو © شكل أعمدة رأسية تحتوي علي مستطيلات ممثلة لقيم 
مقايلة لمسميات معينة. 


** ثم تناولنا الأساليب الإحصائية الوصفية» وهي ثلاثة مجموعات تبدأ 
بمجموعة التكرار والجداول المتقاطعة؛ ثم مقاييس النزعة المركزية 
التي تشمل الوسط الحسابيء والمنوال؛ وأخيرا مقاييس التشتت وهذه 
تضم الانحراف المعياري والتباين 

* اختتمنا الوحدة بمناقشة التقرير النهائي» ماهيته ومزاياه» والإرشادات 
العامة لكتابته» بالإضافة إلى كيفية تنظيمه؛ والمذكرة التوضيحية 


التي ترفق معه. 


6- لمحن مسبقت عن الوحدة الد راسيي التالين 


الوحدة الدراسية التالية تهكم بدراسة الأسواق العالمية ويبحوث التسويق الدولى 


وهى خاتمة هذا المقرر نرجو أن توليها عنايتك وإهتمامك. 


7- إجايات التد ريبات 

تدريب (1) 

تعتمد الجداول المتقاطعة على مبد]التكرار لأنها تعطي معلومات أكثرعمقاً 
ودلالة».حيث تدمج الجداول المتقاطعة متغيرين؛ أو أكثر وتبين مدى التقاطعفي 
اللعلوهات الواروة بك هذه التغيرات: 
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الوحدة السا 
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تدريب (2) 

العوامل التي تؤخنذ 4 الاعتبار عند اختيار الأسلوب الإحصائي المناسب هي : 
" عدد المتغيرات التي يجب التعامل معها. 

" تحديد نوع المنهجية المطلوبة هل هي وصفية» أم استنتاجيه. 


! نوع المقياس المستخدم هل هو إسميء أم ترتيبي» أم غيره 
تدريب (3) 
العناصر التي تحتوي عليها المذكرة التوضيحية هي : 


8 الجهة المصدرة للتقرير: 
* الجهات التي أرسل إليها التقرير. 
8 مسرد المصطلحات 


التكرار 111601121121265 


فرق يانه عند اكرات الى تتكرر فيا ظاهرة أو مشاهدة مفيدة: فيكلا إذا 
كان المتغير يتعلق بالجنس(ذكرء أنثى) فإن التكرار يعني 4 هذه الحالة عدد 
الذكوروعدد الإناى الساص مجع الدراشةه أو العينة اللختارة. 


41/471416  نيابتلا‎ 


وهو عبارة عن مجموعة مربع انحرافات القيم عن الوسط الحسابي لبا؟ 
مقسوما على عدد القيم . وحتى يتم ايجاد التباين لمجموعة من المشاهدات يتم 
أولاً إيجاد الوسط الحسابي لبا كم إيجاد الفرق بين قيم كل مشاهدة : 


الناتج على عدة المشهادات. 


الجداول المتقاطعة 104011/441011 - 27055) 


وهى طريقة من طرق عرض البيانات للعلاقة بين متغيرين» أو أكثر كما أنها 
تعتمد بشكل أساسي على التكرارات والنسب المئوية ب أغلب الاحيان. 

الوسط الحسابي 116812 

ومكيرمن افق الاشالبت اتنشفدافا ف محتلف البسوية ويم البشحراهه من 
طريق إيجاد مجموع قيم المشاهدات؛: ومن ثم قسمة الناتج على عدد المشاهدات . 
الوسيط 16011212 


وهو عبارة عن القيمة التي تقع ضمن منتصف المشاهدات المرتية إما 
تنازلياً: أوتصاعدياً أي من القيمة الاقل إلى القيمة الأعلى؛ ويكون الوسيط 


المشاهدة التي تقع من حيث الترتيب ضمن منتصف المشاهدات المنظورة . 
المنوال ©1001 


هو القيية الأكخر متكرارا أو الكلواهر الأكخر تتكراراء وكين المنوان عادة 
الوسط الحسابي للفئة الأكثر تكرارا. 
التقرير ]141701 
هونمط كتابي من أنماط الاتصالات التي قد تأخذ أشكالاً مختلفة 
وباستخدام وسائل توضيحية متنوعة ) وذلك من أجل تناول» أونقل المعلومات إن 
الإنحراف المعياري 10651201012 52110210 
هو الجزر التربيعي للتباين ويتم إيجاد بنفس طريقة إيجاد التباين» فيكون هو 
التباين © 7721-1211 
هو عبارة عن مجموعة مريبع انحرافات القيم عن الوسط الحسابي لبا 
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1 عصام حسن كوثر» توفيق محمد عبد المحسن:» دراسة وتحليل 


التسويق المضريك: شركة الراجحي المضرفية للاستثمار» إدارة 
الفدري: #لاقله 


وتخليل التاشبة بواسظة البتوق الشجارية» المحلة التلبية الاقتصاد 


الإدارة» حلية التجارة» جامعة عين شمس » العدد الأول» 1مم. 
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0002© بحوثالت 


[- المقدمنس 


1 -1 تمهيد : 

عزيزي الدارس : 

مرحباً بك # الوحدة الأخيرة من مقرر بحوث التسويق » وهي بعنوان 
(بحوث التسويق الدولي)7 تاشقن من خلالها الدراساك المبدائية الى ثم يشرض جع 
البراقاف والفاوماضبمق الأسواق الكارهية. 

تحتوي الوحدة على ثمانية أقسام رئيسة تشمل: ماهية وأهمية بحوث 
التسويق الدولي» وأسباب عدم القيام ببحوث التسويق الدولي» والجوانب المختلفة 2 
واس السو اق الدولقة» مفيادز الما ناه روا اتداوناك من الأ ساق النولية الخظوات 
العملية لد زالبيةالأشواق الاجتبية» .ومن الى يتوم براسة الأنتواق الآجنبيةة وايخات 
التسويق الدولل ف الشركات اليايافنة. 


1 -2 أهداف الوحدة: 
عزيرزي الدارس» بعد دراستك لبذه الوحدة الأخيرة من المقرر ينبغي أن 


تكون قادرا على أن: 
٠1‏ توضح أهمية بحوث التسويق الدولي. 


2. تحدد أسياب عدم القيام ببحوث التسويق الدولي من بعض المديرين . 


والمعلومات. 
4. تقيس خطوات الدراسة وتحدد مجالاتهاء ومن يقوم بذلك. 


5. تفسر الأسلوب الياباني # ابحاث التسويق الدولي. 


2 ماهيتٌ وأهميي بحوث التسويق الد ولي: 

يمكن تعريف بحوث التسويق الدولي بأنها البحوث التي يتم تنفيذها بهدف 
تجميع المعلومات والبيانات عن الأسواق الخارجية؛ وتسجيله»١‏ وتحليلها لاتخاذ 
القرارات الرشيدة ب كيفية دخول هذه الأسواق وتحقيق ميزة تنافسية بها: فلا 
يمكن النجاح 4# الأسواق الأجنبية دون تجميع بيانات ومعلومات كافية عنه٠٠‏ 
خاضة وأآن ظروقيا تخجلف اخخكلافا كبيرا هما سوساكد ف الأسواق المخلية: 

وبمعنى آخر فإن هناك حاجة ملحة لدراسة الأسواق الخارجية قبل الدخول 
فيها لمجموعة من الاعتبارات أهمها: 


. الحاجة إلى وضع تصور واضح وكامل عن ظروف السوق الخارجية 
. اشتداد حدة المنافسة من قبل الشركات الدولية ش هذه الأسواق. 
. اختيار مدى تقبل السوق الأجنبى للمنتجات المحلية. 


. اختبار إستراتيجية الترويج المناسبة من إعلان» وبيع شخصيء» وتنشيط 
..«الفرط هلن ففافة القوزيع المشلفة» واحنيار انسي المناقة لقوويع المتحات: 


: الكجبار الأسشراتيهية القناهسية لاتشتراق هذه السوق. 


الوحدة اله 


مدي بحوث الت 


يق الدولي 


3- أسياب عدم الفيام يبحوت التسويق الدولي: 


. وجود اتجاهات سلبية لدى المديرين عن ماهية وأهمية دراسة الأسواق 


الأجنبية. 
. نظرة البعض إلى الأسواق الأجنبية على أنها امتداد للسوق المحلى. 
3. صعوية تنفين هذه الوظيفة 3 الأسواق الخارجية. 
زيادة تكلفة إجراء هذه البحوث قياسأ يما هو متعارف عليه # الأسواق 


. عدم توافر القوى التسويقية المدربة على كيفية إجراء بحث تسويقي 

. صعوبة التوصل إلى وكالات خارجية متخصصة 2# بحث الأسواق 
الدولية. 

. اقتناع الإدارة بأنها تعهرف كل ما يدور بهذه الأسواق ومن ثم فليس هناك 
حاجة إلى دراستها. 

. عدم الدقة 4 إجراء مثل هذه البحوث الأمر الذي قد يؤدي إلى قرارات 
خاطئة . 


اقترح بعض الحلول أو المعالجات للعوامل التي تحول دون القيام بدراسة 
الأسواق الخارجية .اعرض إجابتك على مشرفك الأكاديمي. 


4. الجوانب المختلفغت في د راستٌ الأسواق الد وليي: 
هناك العديد من الأبعاد التي تشكل محور اهتمام المستولين عن أبحاث 
الأسواق الخارجية وأهمها: 


الأبعاد الاجتماعية والحضارية: 

مرك يحي على الياهة يه الأسواق الدولنة أن يجديد كدفيت السلوك 
الاجتماعي والثقلي للعملاء 4 البلدان التي يخطط لدخولباء ويجب أيضأ فحص 
اتجاهات العملاء نحو المنتجات التي تقدم 4 أسواقهم المحلية وكيف يقبلون على 
شرائها وما هي الماركات المفضلة والأسعار المناسبة وكيف ينفقون دخولبم وما هو 
النموذج الأمثل لبذا الإنفاق. 

أيفنا ضح الأهون اخوقة بك هذا اتسين فعرظة اتعاسات: الشعوب بالنسية 
لبعض الأمور المتعلقة بالمأاكل والمشرب والملبس والمسكن والإجازات الرسمية 
وأسلوب الحياة بصفة عامة فعلى سبيل المثال نجد أن العطلات الرسمية تختلف 


الخغلاها ملحوظا ف يعضن دؤل الشليج هلق الرهم من :وجو اتحاك يضم هذه الدول : 


فالإجازات الرسمية # دولة مثل الكويت هي ليلة المعراج» عيد الفطرء عيد 
الأضحىء ليلة البجرة» مولد النبي صلى الله وعليه وسلم » رأس السنة الميلادية, 


عيك الفظن. عين: الأخصن الخبارك» عداية السنة الحرية اللحديدة. يداية المينة 
الميلادية» عاشوراء (العاشر من محرم)» المولد النبوي 12 ربيع الأول» اليوم الوطني 
البحريني 16 ديسمبر .(4 سلطنة عمان نجد أن العطلات الرسمية هي نفسها 2 
التهرين ما هدا عطلات الندور ف ذا الملطفة 3 31 .يوقي 31 سمي فيه 
الإمارات هناك عطلة رسمية # يوم الوقوف بعرفات» وكذلك عيد تنصيب صاحب 
السمو حاكم أبو ظبي. 

ويوضح أهمية فهم السلوك الثقل والاستهلاكي للأسواق الأجنبية 
الدراسة التي أجريت من قبل ]101565 821630625 وضحت كيف أن العملاء 
الفرنسيين والآلمان يستهلكون المكرونة أكثر من العملاء 2# إيطالياء وهذه 
النتيجة غير المتوقعة جاءت من خلال سؤال تقييمي طرح على موردين المكرونة 2 
إيطالياء غفي إيطاليا يبيعون هذا الثم ساكل كبر« عبوات مجزأة ولكن 2 


الوحدة اله 


5 بحوثالت 


يق الدولي 


المانيا وظرقنا كائهم يبيعوكة بها طزوى مكبيرة كات ماركا عالية: 

ونموذج آخر عن أهمية بحوث التسويق الخارجي 4# هذا الصدد الدراسة 
الثى ثم :الفوصيل متها إلى أن الرشاوى مف يحطى ااتدتتفاه هي مر بيني يبظ ين 
يعاقب هذا القمل بشدة ا مصسس والسعودية ويه مجتمعات أخرى, 

وقد تتصف معظم القوة العاملة ب بعض الدول بالأمية وبناء على ذلك يجب 
تصميم أدوات الإنتاج لتتلاءم مع المستوى الفني للعاملين. 

كما تؤثر اختلافات اللفة والقيم الاجتماعية بشكل كبير ‏ المزيج 
التسويقي ك دولة معينةء يجب آن تتناسب نواحي تقديم المنتج والتغليف ومناغذ 
القرم والقنين والتعلان مع النيكة اللحشازية نكل ويزلة. ب تل شرضات 
أدوات التجميل مثل ماكس فاكتور» ورفلون» وآفون بنجاح كبير أ بيع منتجاتها 
اليابان على سبيل المثال» أثرت بعض الجوانب الحضارية على مبيعات هذه 
الشركات :فلا تستعمل العطور ك اليابان إلا نادراً» وتعتبر السمرة المكتسبة من 
أشكة الشمين كيس ولة حعن نوف الجمنام عملية بف الجماعات العامة على 
النقيض من ذلك حقق فرع شركة مستر دونت (10011811211]5) نجاحاً كبيراً 
برضم هده وجوه عانة أكل هذا التوع من التطاكر مم الكيوة دك اليايان سوق هده 
الفطائر ‏ اليابان على أنها وجبات خفيفة فضلاً عن بيعها كطعام للإفطار وتباع 
قرب محطات السكة الحديدية ومحلات البقالة .وتستخدم اللغة الإنجليزية 3 
كعاية جبيع الأفلاتات الإشياغ الترهة الكريية 'لدى البايافين وقد جردي القرجية 
الحرفية لأسماء المنتجات أو الأغاني الإعلانية الخاصة بها إلى الإضرار بالمبيعات 
حش إذا بتضاتك اليطلنة فرغرية:شيكلة قريدية الأغنية التصلافية السامية يشرات 
البيبسي كولا التي تقول استعد نشاطك وحيويتك إلى اللغة الآلمانية بمعنى (عد إلى 
الحياة من العبر): خلفت تتتركة مترال مركيون عدن ديم سيارتها ثرها بف أسواق 
أمريكا اللاتينية أن ترجمة الاسم ستكون سهلة .تعني نوفا شك الأسبانية مجرة 
التجوم القايكة.. إلا أن الناس يدوا ب نطق الاسم بشبكل مخظف يؤدى إلى معن 
آخر وهو (الشيء الذي لا يتحرك)» كما أدت ترجمة أحد إعلانات الحبر الخاص 
مشركه و وارخريع كرات ).إلى الأنبنانيه إلى الكقهاء الخاطن نان هذا منت 
ساعن هلى تع لحمل 

وكوخر العتقدات الدينية أيضا على هماوسة الأعمال بذ البلد العين فقن 


أوقفت البنوك الباكستانية على سبيل المثال دفع الفوائد على الودائع 4 عام 
5م تطبيقاً للشريعة الإسلامية .ويقوم أحد كهنة الشنتو 2# اليابان بالصلاة 
على منتج جديد تنتجه شركة مزادا لصناعة السيارات: وهي طقوس للطهارة 
الشرقية للمنتج بحضور أغراد الإدارة العليا. 


اشرح أثر السلوك الثقال والاستهلاكي للأسواق الأجنبية علي استراتيجيات 
ا لتسويق الدولي. 


العوامل الاقتصادية: 
وهذه العوامل تتعلق بحجم السوق» وخصائص المستهلك من حيث السن 
والجنس والطبقة الاجتماعية» وكذلك اتجاهات وتفضيلات المستهلكء والقوة 
الشراكية بتكل شري دن شرافم المجمي» «والنظ الشريبية والجترك: 
سياسات التجارة الخارجية؛ مستوى التقدم الاقتصاديء و درجة الانفتاح على العالم 
الخارجي: العلامات التجارية وتراخيص الإنتاج» العمالة والأجورء التقدم 
التكنولوجي السائد» الإنتاج المحلي والواردات» عناصر المنافسة؛ ومصادرها ففي 
السوق السعودي على سبيل المثال نجد أن رجال التسويق من مصر لا يواجهون 
المنافسة من المنتجين السعوديين ولكنهم 4# الواقع يواجهون المنافسة من المنتجين 
الأجانب وخاصة من أمريكاء وأوروباء واليابان» ودول شرق آسياء ويبدو أن هؤلاء 
المنافسين يبذلون جهوداً أكبر من جهود المصرين للفوز بأكبر شريحة من السوق 
السعودية: 
العوامل القانونية والسياسية: 
تعن كران العواقيى ايمول ريا يف الأسواق الشاريهية انرا له كير من 
الأهمية 4 دراسة الأسواق الأجنبية وذلك للاجابة عن عدد من الأسئلة أهمها: 
هل قانون الدولة يسمح بالاستيراد من الخارج؟ وما هي حدود هذا الاستيراد 
كاسالة وحويدة 
» هل تمنع الدولة الاستيراد وما هي السلع التي تدخل 4 ذلك؟ 


الوحدة اله 


5 بحوثالت 


يق الدولي 


على منبيل المقال لا تغبل وولة الكريت وهو مات غذاقية مسكوردة إذا 
كان كل مض حل خاويخ إنقالعها اكش يدن يحة اشر حكما لا سيمع سكول 
المنتجات التي تقل فترة صلاحيتها عن سنة كاملة»: وقد أعفيت بعض المنتجات 
الغذائية الموسمية غير محددة من هذا القيد بشرط ألا يكون قد مضى على تاريخ 
إنعاجها اككرمن :8 شؤون:وبالسبة السنلم القذاقية ال ككون مده مناتميتها بنذ 
واهدة اوأاقل فلن سبع يدخرليا إذا كان هد مضى على قاريغ إشاجها اكدر من 
نصف المدة أو 3 شهور أيهما أقل .ويستثنى من ذلك المنتجات الغذائية التي تقل مدة 
صلاحيتها عن شهرين. 

وبالإضافة إلى ما سبق فإن القوانين الداخلية .# إنشاء المصائع والرسوم 
والشراكب الى كوخ ف ميض السلعة ويكولك:الدوامل السياسية ونظه البدكم 
القاقمة» والشهيلات الحكوفية المتوحة» قشوين الأمون :الس الى يحب أن 
تؤخن 3# الاعتبار عند دراسة الأسواق الأجنبية. 

فهناك أمثلة عديدة لدول تقوم بنزع ملكية أو تأميم المنتجات الأجنبية والوطنية 
شك سجيل المكان امرك هرفياية عام 198 ع قمع كم الركيين أعيثر ان عدد ا 
من الشركان الأنجدية من ينها شركات هات وق حديول كببيودر: كادف 
ومحزميم أقية كير من اسيمها للسكونة الفراشي رنونة ماليززيا افاي شرك 
يونيو وريال ببيع المطاط المربحة لشركة ماليزية عاهم1984 م وغادرت البلاد بناء 
على قرار الحكومة ال ماليزية القاضي بأن يكون للماليزيين الأغلبية # مزارع 
المطاط. 

وضانت الافكارات السياسية والكانوتية ميمة أيضا هندها رادت شركات 
صناعة الطائرات » الفضاء نقل التقنية التي طورت لأغراض حربية إلى منتجات 
تجارية تباع 4 الأسواق العالمية: علماً بأن الاعتماد الكبير لبذه الشركات على 


العقود الحكومية. 

واجهت شركة جنرال الكترك كثيراً من الصعاب عند إقامة المشروع المشترك 
مع .شركة التحركات: القرضية زشا85015) ذ آزائل السبعينات: وتضهة 
المشروع المشاركة 4 المحركات النفاثة التي أعدت خصيصاً لقاذفة القنابل 
الأمريكية ب 1-فلم ترحب الحكمومة الأمريكية بفكرة قيام شركة جنرال 
الكحريف: نبيع هدم التقدية المنقومة لدولة الطلبية يزعم أن الحكومة الخدزالية 
فضت لأسباب سياسية الإذن يانتاج هذه القاذفة 


كر أمظلة لقرود خوك على انشنط السويق الدولن. 


نموذج لمحتويات بحث درجة المعرفة بأحد الأسواق الخارجية: 

ده هيد المزين انو ةا كرقهة بسدضن اللاظة التى مسب الو يلم يدها امير 
إلى السوق السعودي على النحو التالي؛ 
أولاً: العوامل الاجتماعية والثقافية: 


© يتكلم اليمتيين والسوداقييق تسن اللقة: 

© اللغة العربية هي لغة رسمية 4# الأمم المتحدة. 

© تشترك الديانات الثلاث - الإسلامية والمسيحية واليهودية - 2# مبادئ 
كثيرة. 

© لا يوجد كش اليمن مواطنون مسيحيون. 

© ليسم الإسلاة بالقوائد على النقرة(الريا): 

© توجب الشريعة الإسلامية على المرأة المسلمة أن تفطي وجهها 4# المكان 
العام. 

©» يوجد فصل تام بين الجنسين ب جميع مراحل التعليم ب المملكة. 

© المرأة السعودية ليست وكيل العائلة ب المشتريات. 

1 لايسمح للنساء الأجتبيات يقيادة السيارات: 

© لا يمكن لرجل التسويق الأمريكي أن يوظف سكرتيرة لتدير شئون 
مكمه :ف املك العرينة السددفة 


ب يعتبر السعوديون وضع راحة القدم 4 مواجهة الآخرين إساءة. 

8 يسيظر الرجل اللسمودى على الترل كما ينهذ اتروع القرازات الركيسية 
الي 

ف" لايك التعوديون إن العمال ذو الياقة الزيشاء نر اعترام. 

© السعوديون أوفياء للماركة التجارية. 


الوحدة اله 


15 بحوث الت 


تسبلو 


يق الدولي 


لا يمكن لرجال التسويق الأجانب تصدير منتجات مرسوم عليها نجمة داود 
إلى السعودية. 

لا يسمح بالإعلانات التجارية ك4 دور السينما. 

لا يقبل التلفزيون والراديو السعودي الإعلانات التجارية. 

لا يمكن لرجال التسويق استخدام النساء» والإغراء الجنسي 2# الإعلانات 
القجارية, 

جميع عمال البيع من الرجال. 

إنه مما يخالف القانون وضع أية علامة تشير إلى المسيحية # الإعلانات. 


كائياًه الفؤامل السياسية والقائونية: 


السعودية بلد مستقر. 

ليس للسعودية أية تمثيل دبلوماسي مع أية دولة شيوعية. 

يحظر على اليهود الأمريكيين الدخول إلى السعودية. 

يحظر على غير المسلمين الدخول إلى مكة و المدينة. 

تفظع ين السنارق عند الادراثة: 

دستور المملكة هو القرآن. 

يجب على الأجانب المقيمين ‏ المملكة أن يعطوا ترجمة لآية مراسلة لهم 
مع الحكومة السعودية. 

غير مسموح بالعلاقات الجنسية بدون زواج رسمي. 

لا يسمح باستيراد الأفلام والبضائع التي رسم عليها الصليب إلى المملكة. 


ثالثاً: العوامل الاقتصادية: 


يقوم الاقتصاد السعودي على نظام السوق الحر. 

إن العائق الرئيسي للتقدم الاقتصادي # السعودية هو النقص الشديد 2 
الأيدي العاملة. 

يوصف الاقتصاد السعودي بأنه يعتمد غالبا على سلعة واحدة. 

إتجمالق الدخل التومى السعودية يزيد هرق إجمالي الزيخل القوسي لصوف 
معدل الدخل الفردي #ش الكويت يزيد عن معدل الدخل الفردي 2 


السعودية. 
تشجع الحكومة السعودية المستثمرين الأجانب. 
تم إلغاء ضريبة الدخل عن الأجانب 4# المملكة. 


5. مصادر البيانات والمعلومات عن الأسواق الد وليي: 
دراسة الأسواق الخارجية يمكن لباحث التسويق تجميع البيانات المطلوب 

التوصل إليها من المصادر التالية: 
أولاً: الدراسة المكتبية والبيانات الثانوية: 

وهي كما ذكرنا 2# فصل سابق البيانات المنشورة بالفعل ويمكن 
الحصول عليها من مصادرها وهنا مرة أخرى فإن نوعية البيانات المطلوبة سوف 
تكون مختلفة إلى حد كبير عن نوعية البيانات والمعلومات المتعارف عليها 2 
السوق المحلي وكذلك مصادر الحصول عليها. 

ففي الأسواق الأجنبية كما أشرنا ب موضع سابق هناك حاجة لمعرفة: 
اللغة المحلية واللغات المستخدمة؛ التركيبة السكانية المناخ والموقع الجغراي: 
الدين والمحرمات الدينية وإحصاءات الواردات» الضرائب الجمركية:؛ القيود 
الصحية»؛ نظم الوكالات التجارية والموزعين»و العلامات التجارية» والتأشيرات: 
والنقل البري:و النقل الجويءو النقل البحريءو نقاط العبور الحرةءو ساعات 
العمل» والتوقيت:و العطلات الرسمية»:و النماذج والمستندات المستخدمة» والإطار 
السياسي» والوضع الاقتصاديء. معدلات الاستهلاك.و متطلبات التغليف»و 
الأسعارءو طبيعة المنافسة. 


الوحدة اله 
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أما عن مصادر هذه المعلومات فيمكن الحصول عليها 4 هذه الحالة من 
جهات متعددة أهمها: 

إحصاءات التجارة الخارجية. 

إحصاءات ومنشورات الأمم المتحدة. 

الوكلاء والموزعون 2# الأسواق الدولية. 

المنظمات الصحية العالمية. 

السفارات المحلية والأجنبية. 

تقارير الصحافة وسوق المال. 

الدراسات المنشورة لمركز التجارة الدولية. 

نقطة التجارة الخارجية. 

البنوك. 

وكلاء الشحن وشركات النقل. 

دراسات البنك الدولي. 

أدلة التجارة والغرف التجارية العربية والأجنبية. 

منظمة التعاون الاقتصادي والتنمية. 

جامعة الدول العربية. 

صندوق تمويل التجارة العربية. 

المراجع العربية والأجنبية المتخصصة. 

البيانات والمعلومات المتوافرة لدى مركز تنمية الصادرات 3 
البلدان المختلفة. 

الأجهزة والمنظمات المعنية بتئمية التجارة الدولية 4 دول الجماعة 
الاقتصادية. 


ثانياً: البحث الميداني: 

هته الحالةتيثم اللحوء إلى تجميع البيانات والعلوماض مخ السوق الأجنبية 
من خلال إجراء بحث ميداني» وغالباً ما يتم اللجوء إلى هذا النوع من البحوث 2 
حالة عدم كفاية البيانات الثانوية التي أشرنا ليها سابقاً. 

اتااعن اهم الخطوات الى يجب اشباغها لوصول إلى يح بورق جين .د 
الأسواق الأجنبية» فهي نفسها الخطوات التي أشرنا إليها سابقاً أثناء الحديث عن 
خطوات البحث التسويقي 4# الأسواق المحلية. 


6. الخطوات العمليي لد راسي الأسواق الأجنبيي: 
بناء على ما سبق يجب أن تمر عملية دراسة السوق الاجنبية بالخطوات 


1. تجميع البيانات والمعلومات المتاحة من مصادرها الثانوية. 

2 4 حالة عدم كفاية البيانات التي تم تجميعها من خلال البحث المكتبي 
أو المصادر الثانوية يتم اللجوء إلى تنفيذ البحث الميداني. 

3. 4 حالة التوصل إلى وجود فرصة تسويقية 2 الأسواق الأجنبية من خلال 
المعلومات السابقة يجب أن يتم تقييم ذلك 4 ضوء أهداف الشركة 
ومواردها المادية والبشرية» وكذلك إمكانية استغلالبا 4 ضوء الظروف 
البيئية المحيطة 2 الأسواق الأجنبية. 

4. 4 ضوء تقييم الفرص التسويقية المتاحة يجب اختيار السوق الذي يمكن 
خدمته بأعلى كفاءة ممكنة: وتحقيق ميزة تنافسية داخلية. 

5. حالة اختيار السوق المستهدف يجب تحديد الاستراتيجية التسويقية 
والتنافسية التي سوف يتم من خلالها اختراق السوق» هل من خلال المنافسة 
السعرية أو المنافسة غير السعرية أو كليهما؟ وأيهما أهم من الآخر؟ 


7. مجالات اهتمام بحوث التسويق الد ولي: 
تهتم بحوث التسويق الخارجي بعدد من المجالات غالبا ما تكون محلا للدراسة 
حالة التفكير :2# التصدير أو دخول الأسواق الأجنبية وهذه المجالات هي: 

1. بحوث المنتجات: وتسعى إلى الكشف عن فرص النجاح للمنتجات الجديدة 
لش الأسواق الدولية من حيث نوعية المنتجات المطلوبة ومستويات إشباعهاء 
والتعبئة والتفليف ودرجة الاهتمام بهذه الخدمات المصاحبة للمنتج أثناء 
وبعد البيع. 

2 بحوث المستهلك: وتهتم بالتعرف على خصائص العملاء؛ والعوامل التي تؤثر 
4# قراراتهم الشرائية ب التعامل مع دولة معينة والدوافع التي تؤسس عليها. 

3. بحوث الإعلان والترويج: وتهتم بدراسة أفضل أساليب الترويج # الأسواق 
الأجنبية» والقيود التي قد تحد من عملية الترويج 4 هذه الأسواق »وأسس 
تحديد ميزانية الترويج بفاعلية. 


الوحدة اله 
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يق الدولي 


. بحوث تكاليف التسويق: وهي تعنى بتحليل تكاليف التسويق بالأسواق 
الأجنبية حي التقجافىو الخننات» والأسواق» +العماقي» والقكرات 
الؤمنية, 

تنموك التمعير لتعديف الفوافئل اللوكرة ‏ ةق تعدين بفاشاس واسترا مياه 
الشسرييدف اكثيار امخراهينيه الشبعير الناسية الالققر اق السوق. 

. بحوث المنافسة: وتهتم بدراسة هيكل المنافسة وطبيعتها ودرجة حدتها 
ومجالاتها والأخضية السوفية للمنشات الأجنبية المتافسة «واسعرام كينها 
الشيويقية والساضسية. 

:يحوث انكانالنتوقووتهدف إلى اعبار سن الأسبراق الاحتبية ها نطلا 
ضيق قبل النخاذ قران زادكوتيا حلي تظاق واس : 

. بحوث قنوات التوزيع: وتحلل هذه البحوث قنوات التوزيع المستخدمة ب 
الأبنواق الاعتبية ووسافل اتفاضلة بيذي تلد عن اسساليب التقل والشحن 
البشاقع المصندرة: 


. بحوث الاتجاهات الاقتصادية والسياسية: وتهدف إلى الحصول على بيانات 
اقتصادية وسياسية عن البلد المزمع التصدير إليه من حيث النظم الضريبية 
ومستويات التعريفة الجمركية: سياسات التجارة الخارجية العوامل 
السياسية الساكدة ونظم الحكم القاكمة» ذرجة الانفتاح علن. العالم 
الخارجي - حجم السوق المرتقب» مستويات الدخول السائدة» تركيبة 
الوارواك والضاذواته موقف ميؤاق اللدضوهات والديون: "الاتهاهات ثحو 
كعات اللحنيية 


الشرائية للمستهلكين 3 الأسواق الخارجية؟ 


8. من الذي يقوم بد راسي الأسواق الأجنبيي: 
قد تجد المنشأة أنها 2 موقف المفاضلة بين إجراء عملية البحوث التسويقية 

بنفسها أو من خلال وكالة خارجية متخصصة # هذا المجال وفيما يلي مميزات 
وعيوب استخدام كل طريقة: 
1 - إجراء بحوث التسويق بواسطة الشركة نفسها: 
المزايا: 

1. السرية. 
السرعة. 
الدقة 4 بعض الأحيان. 
الملاءمة فيما يتعلق بالتكاليف. 


دخ هأ حد 


العيوب: 
1. ضعف المهارات. 
2 احتمالات التحيز. 
2/ استخدام وكالات بحوث التسويق الخارجية: 
المزايا: 
1. التخصص لدى الوكالة. 
2 زيادة المهارات والمعرفة بظروف السوق. 
3. الحياد والموضوعية. 
4. توافر مجموعة من الخدمات المتكاملة 3 إجراء البحوث. 


1. احتمال القصور 4 استيعاب مشاكل المنشأة. 

2 خطورة استخدام بحوث تسويقية طبقت لشركات مشابهة. 
3. صعوبة تناول الاستفسارات الخاصة بالدراسة. 
4 


. طول الوقت الذي قد تستغرقه الدراسة. 


مدي 
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أسئلة التقويم الذاتي : 


؟ هده مصنادن البنانات والعلونات وه الأسؤاق الدولية 


. أذحر الخطوات العملية لدراسة الأسواق الدولية 
. ماهي مجالات اهتمام بحوث التسويق الدولي؟ 


9 أبحاث التسويق الد ولي في الشركات اليابانيي: 

ندوة تجرية الإدارة الصناعية بك اليابان التي نظمتها الغرفة التجارية 
المبفاعية بالرياضن بالععازة مع مفظية الخليع للاستقاراتك الصعافية والمركر 
الياباني للتعاون مع الشرق الأوسط يلخص توشيو أيكاوا المستشار بشركة مارد 
سكي كوهاق: أن دراسة المنوق من قبل الشركات البابانية كالأسواق: الدولية 
غالبا ما يتم إجراؤها قبل البدء بآأي نوع من الأعمال التجارية؛ فهي باستمرار جزء 
من أنظمة العمل الفعلية والتخطيط التسويقي كما أن أكثر العوامل أهمية حالة 
دراسة السوق الأجنبية التي تتمثل 2# إيضاح الغرض والبدف من تلك الدراسة: 
شر تحديم البدف مق الدواسة عدي أكفر اساليب الدراسة شمالية: 
أما عملية الدراسة والبحث فغالباً ما تتم على النحو التالي: 
أ / اختيار السوق: 

أي الأسواق سيكون هدف المصدرين» فهناك أقطار عديدة بعضها جيد 
والبعض الآخر غير مناسب للمعاملات التجارية»؛ ولذا فإن السكان هم العامل 
الأساسي والجوهري لمقياس السوق فعندما يكون عددهم قليلاً يكون التصدير 
فرصته محدودة تبعاً لذلك» حتى عندما يكون عدد السكان كبيراً ويتمتعون 
بقدرة شرائية مرتفعة فإن هذا البلد لا يمكن أن يكون السوق المستهدف 
للمصدرين إذا كان الاحتياطي من العملات الأجنبية محدوداً حتى عندما يكون 
فذان الكاملان سرضيى ناما يكون من المحظوى انخفرا هذه الأسواق ف سالةاعدة 


استقرار الوضع السياسي الأمر الذي يتطلب دراستها بعناية ودقة. 


ن /الدرانة المكنية: 
بلق هه الدؤافنة يعن معرفة الأحوال.. الفغلية الوق 'الأجتبية وفنا 

للإحصاقيات المتواهرة وال عن طريقها يكن الخصول على العلومات القالية: 

1 السكان (التوؤيع سب الحسن والعمر والقطقة): 
النكل القوهي لكل قرد وسيترف المبيشة: 
الإنتاج المحلي واستيراد السلع المعنية والحالة العامة للصناعة. 
الوظيع السياسي: 
نظام تبادل العملات واحتياطي الدولة. 
خخلطة التقنية الاقتضادرة خصوض]'تابخانة الأقطاو الداهية: 

وجميع هذه الإحصائيات يمكن توفيرها من المصادر الحكومية ومن البنوك 
التي يتم التعامل معها والبيئات الاقتصادية مثل غرفة التجارة والصناعة أما 4 حالة 
البابان توحة مخ سكاف هينة الضارة الخارجيه الياناية يا البلدان الصدرة: 
كما ينبغي 4 هذه المرحلة قصر النشاط 2# البداية على الأسواق التي ينتظر لبها 
مستقبل سرهوق آنا الخطوة الغالية ف تمن الدراسة الملكفية عرجب إجراوها غلئ 


دخ سأ لح هأ لح 


ساس التقال الثالية: 
ان كظام منرافية التجارةوقبادل العفلات. 
2. نظام التعريفة الجمركية والضرائب. 
3 قظام الخمويل الخاص: 
4 نظام التوزيع المحلي. 
5. الإنتاج المحلي واستيراد سلع مماثلة للسلع المزمع تصديرها. 
وبناء على هذه الدراسة يمكن تحديد الأسواق الأكثر رواجاً والتي تمثل 
شرم ضويفيةيي الأخة يذ الأستبان الظروف الستاميصضية اللغيرة 
ج/ اختيار العملاء: 
وهنا'يحب أزبت الختيار العملاء ونتاية افق ومن جنع مفطلوفات وييانات 
كافية غنيم وكاهذا الصلد أنضا يمكن الاسفرشاد باراء النطمات المكرمية 
باليابان والمشرهة على شكون العجارة الخارحية: 
وهلن ضوع هذه المدلوماتك يستطيم اللصندى الموافقة على حكن الفمالام بضدقة 
مبدثية إلا أن الموافقة النهائية لا تتم إلا بعد زيارتهم ميدانياً. 


الوحدة اله 


+5 بحوثالت 


يق الدولي 


تطبيقاً للمثل الشائع # اليابان والذي بنص على: (قبل بيع السلع سيكون أهم شيء 
بالنسبة للعمل التجاري جعل المشترين يتقبلون ويحبون شخصية البائعين). 
د /البحث الميداني: 


وهنا يتم إجراء البحث الميداني ك موقع السوق الذي كم اختياره» حيث يتم 


إرسال موظفي بحوث التسويق والطلب منهم بإعداد الدراسة بأنفسهم ويهذه 
الطريقة يتم استكمال بعض الأمور الغامضة التي لم يتم التعرف عليها من واقع 
الدراسة الميدانية» وبالإضافة إلى ذلك على باحث التسويق أن يتحقق من مجموعة 
من البنود أهمها على النحو التالي: 


1. 
مهايين السوية الطلوية: 


ص مأ دخ 3 مخ ذا 


نظام الاستيراد» ونظام العمل المحلي. 


أنشطة المنافسين » ومن هم5ةو استراتيجياتهم التنافسية 2 الجودة والسعر 
» والترويج والتوزيع وخدمات ما بعد البيع. 

قنوات التوزيع التي تفي باحتياجات العملاء بكفاءة. 

نظام الأسعار 4 قنوات التوزيع. 


. الحوافز الشرائية للعملاء. 
. إجراءات الترويج المطيقة. 
. الأعراف الخاصة للأنشطة التجارية المحلية. 


ومن خلال المعلومات التي يتم الحصول عليها من الدراسة المكتبية والميدانية 
يكون المصدر الياباني # موقف يمكنه من تقديم منتج يفي باحتياجات العملاء 


وتحقيق ميزة تنافسية © ١‏ 


أسئلة التقويم الذاتي : 
عرف بحوث التسويق الدولي. 
لماذا تُدرس الأسواق الخارجية؟ 

ما هي الصعوبات التي تواجه بحوث التسويق الدولي؟ 

اشرح الجوانب المختلفة 4 دراسة الأسواق الدولية. 

تناول بالشرح خطوات بحوث التسويق الدولي ب الشركات اليابانية. 


سم وخ يي حا ص 


0- الخلاصىي 


هنا عزيزي الدارس؛ نكون قد وصلنا إلى نهاية مقرر بحوث التسويق» نتمنى أن 


تتحقق الفائدة المرجوة منه. 
هذه الجزء نورد تلخيصاً لأهم النقاط التي وردت 4# الوحدة الأخيرة منه وهي: 
© بدأنا بشرح ماهية وأهمية بحوث التسويق الدولي وعرّفناها بأنها 

البحوث التي يتم تنفيذها بهدف تجميع المعلومات والبيانات عن الأسواق 
الخارجية وتسجيلها وتحليلها لاتخاذ القرارات الرشيدة 4 كيفية دخول 
هذه الأسواق. 
ثم انتقلنا لمناقشة أسباب عدم القيام ببحوث التسويق الدولي مثل النظرة 
السلبية لدى المدراءء وصعوبة التنفيذ» وعدم توافر القرى التسويقية 
المدرية لإجراء مثل هذه البحوث وغيرها من الأسباب . 
عد ذلك تتاوتنا السواقي الحخظفة كا دواسة الأسواق الدولية مذل الأبعاد 
الأجتاعية والتحطنا رئة ا الموامل الاتتصبادية + والشاكرقة والبياسية: 
كذلك وقفنا عند مصادر جمع البيانات والمعلومات عن الأسواق الدولية 
واسقنراعن: الكطلوانت. الفملية لدواسة الأسواق 'الأحدية .كبا وردنا 
أهم مجالات بحوث التسويق الدولي. 
أيضاً .خددنا من الذي يقوم بدراسة الآسواق الأجنبية: ققد تقوم بها 
المنشأة بنفسهاء أو قد تعهد بها إلى وكالات خارجية متخصصة. 
اختتمنا الوحدة بالحديث عن أبحاث التسويق الدولي # الشركات 
اليابانية من خلال استعراض أهم الخطوات التي تتبع # هذا المجال 
وهي اختيار السوق» الدراسة المكتبية» اختيار العملاء. والبحث 
المبداتي: 
إلى آن ثلقاف: 4 مقور آخر مخ مقررات: الآدارية». تيكوذعك: الله 


الوحدة الثام: 


مدي 


ونتمنى لك التوفيق. 


بحوت الت 


يق الدولي 


11- إجايات التد ريبات 

ا للح هااا > ثَُ لسر 

من أمثلة القيود القانونية علي التسويق الدولي: 

" منع دولة الكويت لدخول منتجات غذائية مضي علي إنتاجها أكثر من ستة 
5 

" القيود التي تفرضها ماليزيا علي زراعة المطاط. 

" القيود المفروضة علي إنتاج التقنيات الحربية لإغراض تجارية. 

تدريب (2) 

العوامل التي توثر على القرارات الشرائية للمستهلكين هي مجموعتان من العوامل: 

الأولى داخلية مرتبطة بشخصية المستهلك مثل: الدوافع والحاجات والميول» 

والأدرالق الشخصيية والاتجافات: أن الجموعة الخائيه ككاريهة شرقطة نالبيكة 

المحيطة بالمستهلك مثل الثقافة» والطبقة الاجتماعية» وقادة الرأي» والجماعات 

005 


7 مسره المصطلحات 


بحوث التسويق الدولي اع*توءدع]1 عستاعء1 ج81 لددمتلدممعاس]1 


يمكن تعريفها بأنها البحوث التي يتم تنفيذها بهدف تجميع المعلومات 
والبيانات عن الأسواق الخارجية؛ وتسجيلها .وتحليلهاء لاتخاذ القرارات 
الرشيدة ‏ كيفية دخول هذه الأسواق وتحقيق ميزة تنافسية فيها. 
بحوث المنتجات طءنتدعدعغ]1 عاع تلوط 

وتسعى إلى الكشف عن فرص النجاح للمنتجات الجديدة 2 
الأسواق الدولية من حيث :نوعية المنتجات المطلوبة ومستويات إشباعهاءو 
التعبئة والتغليف »ودرجة الاهتمام بهذه الخدمات المصاحبة للمنتج أثناء وبعد 
البيع. 
بحوث المستهلك طءستوعدع غ1 ماع تستاكمم) 

وتهتم بالتعرف على خصائص العملاء والعوامل التي تؤثر 2# قراراتهم 
الشرائية 4 التعامل مع دولة معين»ة والدوافع التي تؤسس عليها. 
بحوث التريج ‏ «اع*تدعوع]1 دمتاأمصصمم”]1 

وتهتم بدراسة أفضل أساليب الترويج # الأسواق الأجنبية والقيود 
التي قد تحد من عملية الترويج ‏ هذه الأسواق وأسس تحديد ميزانية الترويج 
بفاعلية. 
بحوث تكاليف التسويق طاءع16»5»21 1051) عسطنتاء1121:1 

وهي تعنى بتحليل تكاليف التسويق بالأسواق الأجنبية حسب 
المنتجات: الخدماتء الأسواقء العملاء» الفترات الزمنية. 
بحوث التسعير اع"توع25؟]1 عدك111 

لتحديد العوامل المؤثرة ب تحديد سياسات واستراتيجيات التسعير 

بهدف اختيار استراتيجية التسعير المناسبة لاختراق السوق. 


بحوث المنافسة لاء7وع5ع1 100)ناءمرددمن) 


وتهتم بدراسة هيكل المنافسة وطبيعتها ودرجة حدتها ومجالاتها 


الوحدة اله 


0 


بحوث الت 


يق الدولي 
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